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Деньги в твоей жизни

Вступление

Много лет назад я была постоянно озабочена, озадачена вопросом – что такое деньги и почему у меня их так мало?

Деньги в моей жизни либо не появлялись, либо появлялись и тут же исчезали, я даже не успевала насладиться их видом. Так было, когда я была студенткой, так было, когда я начала зарабатывать. Мне всегда требовалось больше денег, и я не понимала – почему мне их не хватает?!

Это заставляло меня постоянно думать о деньгах. Думать и пытаться понять – кому дают деньги, за что дают, при каких условиях дают деньги.

Я часто думала: если есть правила, по которым одним людям деньги даются, другим не даются, то тогда какие это правила? Если есть какие‑то условия, при которых дают деньги, то почему мне никто о них не рассказал?! Рассказали бы хоть, чтобы я, зная эти условия и правила, выполняла их или не выполняла. Я хотя бы понимала тогда – почему ко мне деньги не приходят или почему они так быстро уходят!

И я оставалась в своих раздумьях: по каким правилам деньги приходят или уходят, почему деньги проходят сквозь пальцы, почему одним людям дается много, другим мало.

Я выискивала какие‑то крупицы ответов в книгах или журналах: в то время было очень мало такой литературы.

Я так озадачила свой мозг этими вопросами, что все время занималась анализом и сравнением себя с другими людьми, их жизненными ситуациями, чтобы найти какие‑то закономерности и объяснения – что такое деньги и по каким правилам, законам они взаимодействуют с людьми.

Я находила человека, у которого были деньги, и пыталась сравнить нас – чем мы отличаемся, что в нем есть такого, что ему дают деньги, а мне – нет. Я хотела понять – по каким параметрам, за что дают деньги.

У меня был объект для таких сравнений – моя соседка, директор ресторана, «денежная» женщина.

У нее была и машина, и квартира, полная достатка, и дача, и сама она всегда выглядела дорогой женщиной. И прическа у нее всегда была от своего мастера, и красивый молодой любовник всегда находился рядом с ней.

У нее были все эквиваленты красивой материальной жизни – деньги, сумки с дефицитными продуктами, букеты, подарки.

И весь ее дорогой внешний вид, и прическа, и дорогие красивые сапоги (символ успеха в советское время!), и молодой любовник раздражали меня, и мне казалось – так несправедливо, что одним дается все, другим ничего.

Сейчас я понимаю, что все в жизни именно так и дается: «большим», с высоким чувством собственной ценности, активным людям дается все, а каким‑то мелким, скромным, застенчивым, мягким – не дается ничего. Потому что они в силу своей маленькости, незначимости стесняются даже сказать: «Мне нужны деньги!» – или говорят это так тихо, незаметно, шепотом, что их никто и не слышит. Потому что они сами себя не ценят и, не оцененные даже собой, никем высоко не оцениваются и не получают высокой платы.

Но тогда я не понимала этого, и вся эта женщина, ее жизнь представлялись мне каким‑то непонятным несправедливым вызовом.

И когда ее квартиру ограбили, вынесли из нее все ценные вещи (даже хорошо спрятанный мешочек с бриллиантами!) – я завистливо и неприязненно думала: «Живут же люди! И почему они так хорошо живут?!»

И наблюдая за ней, рассматривая ее, я постоянно пыталась понять – за что ей все это дается?

Я рассматривала эту женщину, ее жизнь, поведение, чтобы узнать, как она, эта женщина, устроена. Я рассматривала ее, как рассматривают под микроскопом какого‑то жука или молекулу. Вопрос: что же такого в ней есть, чего нет во мне, – не давал покоя.

Я думала: «Может, за образование даются деньги?» Но она окончила торговый техникум, я же была выпускницей МГУ, лучшего в то время в стране вуза.

«Может, по уму, за ум даются деньги?» – думала я. Но нет – соседка была женщина явно недалекого ума, простая женщина – простая, что называется, как три копейки.

«Может быть, за знания дают деньги?» – думала я. Но она не знала и сотой доли того, что знала я, и имена Хемингуэй или Ницше сочла бы за название модели мебельной стенки. Но она, в отличие от меня, так много знающей, – имела деньги.

Я, как профессиональный психолог, могла найти подход к каждому человеку и почти ничего не получала от жизни. Она же, не зная ничего этого, как‑то подходила к людям, к жизни и все получала.

Иногда я думала о ней иронично: «У нее всего‑то, небось, три извилины!» Но, видно, какие‑то нужные это были извилины, каких у меня – умной, начитанной, образованной – и в помине не было!

Я уже тогда в этом анализе начинала понимать, что деньги действительно даются не за образование или ум, не за диплом, или степень, или должность.

Я понимала, что есть некие проявления людей, их личностные качества, такие как уверенность, активность, энергичность, целеустремленность, высокая самооценка, которые и являются основой для получения денег. Для желания денег. Для деятельности по их достижению.

И вопрос: каким быть, чтобы привлечь деньги, – зазвучал во мне с новой силой.

В это время я уже начала вести тренинги и уделять на тренингах внимание этой теме – деньгам в нашей жизни, механизмам их прихода и ухода. Нашим отношениям с ними, их правилам и закономерностям.

И я увидела огромный интерес людей к этой теме. Это со временем позволило мне создать отдельный, большой по времени и глубине изучения тренинг «Деньги».

И первые тренинги были посвящены тому, как создавать деньги, как их привлекать, каким быть в этой жизни, чтобы деньги к тебе шли. И со временем, когда на все эти вопросы появились ответы, тренинг менялся, и мы уже говорили о том, как руководить деньгами, как создавать денежные потоки, как брать власть над деньгами, как с ними обращаться, как их отпускать.

Тренинг менялся. Менялись люди, которые приходили на тренинг. На смену жертвам, не имеющим денег, стали приходить успешные, обеспеченные люди.

Но вопросы: каким быть, чтобы приходили деньги, что делать, чтобы приходили деньги, – звучат все так же актуально.

Этим вопросам и будет посвящена книга. В отличие от другой книги о сфере денег «Деньги: изобильное мышление», посвященной изучению глубинных, подсознательных программ, ограничивающих наши возможности, и созданию нового «изобильного» позитивного денежного мышления, – вся эта книга будет посвящена нашим отношениям  с деньгами. Нашим практическим действиям (или недействиям!), нашим проявлениям себя в тех наших лучших «денежных» состояниях, которые помогут нам всегда быть с деньгами.

Мы рассмотрим в этой книге персонажей этих отношений: деньги, нас самих. Рассмотрим характер наших отношений, возможные механизмы и правила отношений с деньгами. Много того, что ты, я уверена, уже знаешь, мы просто выведем на уровень твоего осознания, осознанного знания. 

И каждый раз, общаясь с участниками тренингов или встречаясь со своими читателями, я говорю:

– Важно не то, что ты поймешь, что ты узнаешь, или вспомнишь, или осознаешь о наших отношениях с деньгами. Важны твои решения. Твои осознанные новые выборы. Твои заявки самому себе и во Вселенную, которые станут твоими новыми программами для действий. Нет никакого смысла в том, что ты что‑то узнал, если ты не сделал из этого нового, нужного вывода, шага в своей жизни.

Поэтому главы или разделы книги будут заканчиваться возможными решениями, грамотно сформулированными новыми выборами. И я напоминаю – это примерные  решения, это варианты  решений. Их не нужно послушно повторять или выписывать.

Нужно выбрать из них только те, которые тебе созвучны, или на их основе – создать собственные решения.

Каждый человек, – индивидуальный, уникальный, идущий путем личностного роста, – должен сам творить свою молитву, свою – только ему отвечающую уникальную новую правду.

Именно такая работа позволит тебе не просто прочитать книгу, а действительно – вырасти, продвинуться, внести перемены в свои реальные отношения с деньгами. Создать новые, осознанные, грамотные, гармоничные отношения, в которых деньги станут твоими партнерами по жизни. В которых отношения с деньгами будут радостными и гармоничными.

Интересной и творческой тебе работы над книгой!

Глава 1. Деньги – партнеры по жизни

Деньги – что это такое?

Мы хотим денег. Мы хотим много денег. Мы хотим жить в достатке, обеспеченности, богатстве. Мы хотим жить с деньгами – в мире, полном денег. В мире, где деньги являются важным персонажем, важным действующим лицом.

Но чтобы жить в этом мире денег и стать его полноценным участником, надо знать, с кем ты имеешь дело.

Это равно тому, как если бы ты хотел жить с каким‑то человеком, хотел, чтобы он всегда был рядом. Но для того чтобы быть с ним, жить с ним, удержать его рядом с собой, надо понимать: кто он? какой он? какой у него характер? что он любит? что он хочет?

Что же такое деньги в нашей жизни?

Что мы знаем о деньгах? Что мы думаем о деньгах?

Какими повадками, какими чертами характера они обладают?

Какими смыслами для нас наполнено само слово «деньги»?

Я задаю этот вопрос людям, пришедшим на тренинг, и получаю множество ответов:

– Это бумажные купюры и монеты, имеющие некое достоинство, призванные служить людям для приобретения всего необходимого для жизни.

– Это форма обмена, придуманная людьми, очень удобная и практичная, когда я могу на эти купюры и монеты приобрести нужный товар.

– Деньги – это эквивалент успеха в жизни. Это подтверждение неких достижений человека, и эти достижения выражены в денежных купюрах.

Деньги – это аплодисменты. 

Жаклин Сьюзен

– Деньги – это плата за работу, которая говорит о том, сколько стоит мой труд. (А чаще всего – с какой оценкой своего труда ты соглашаешься! – добавляю я.)

– Деньги – это некая энергия. Это энергия, вложенная мной и многими людьми. Это некая сила. И получая деньги, я как бы подключаюсь к этой энергии. Достаточно взять в руки денежную купюру крупного достоинства, чтобы почувствовать прилив сил. Даже когда получаешь зарплату – чувствуешь себя сильным и уверенным человеком.

– Деньги – это скрытые возможности. И чем больше денег, тем большие возможности могут они дать их обладателю.

Всегда, выслушивая эти разные ответы, отражающие разные грани самого смысла, который мы вкладываем в слово «деньги», я говорю:

– Есть еще один смысл, который имеют деньги для нас. Деньги – это часть нашей жизни. Это некая сущность, которая присутствует в нашей жизни. Это некий партнер в отношениях. Среди множества наших отношений – с родителями или близкими людьми, с детьми, сотрудниками, клиентами – есть и эти отношения с неким персонажем по имени Деньги. С еще одним нашим партнером.

Общаясь с людьми, обсуждая тему денег, я обратила внимание на то, что, говоря о своих отношениях с деньгами, люди действительно говорят об отношениях , как если бы деньги были живым партнером.

– Деньги со мной не дружат…

– Чего‑то я поссорилась с деньгами…

– Деньги меня стороной обходят…

– У нас с деньгами то любовь до гроба, то ненависть…

– Такое чувство, что я с ними рассталась навсегда…

– Что мне делать, чтобы наша любовь длилась вечно?… Ну, пусть хоть дружба будет постоянная…

– Мне так хочется стабильности в отношениях…

– Я так соскучилась по деньгам…

Согласись, что деньги – наши партнеры по жизни. Это действительно так. Мы с ними живем. Мы с ними находимся в каких‑то отношениях.

Именно эту сторону денег, этот смысл их пребывания рядом с нами я и хотела бы рассмотреть подробнее, считая ее очень важной для понимания и осознания того, что происходит у нас с деньгами, отчего они то не приходят к нам, то быстро нас покидают. То приходят потоком, щедро, то исчезают навсегда.

Эти отношения, как партнерские отношения, строятся на тех же механизмах и правилах, что и отношения с нашими партнерами‑людьми. И очень важно – кто участвует в отношениях. Очень важен каждый субъект отношения. Важно – кто строит отношения. С кем он строит отношения.

Мы часто не задумываемся над объектами, партнерами наших отношений.

Я вступаю в отношения с мужчиной, но кто такой мужчина, что это за человек, какими чертами он обладает, каким поведением, что ему свойственно – я не задумываюсь.

Я рожаю ребенка, но кто такой ребенок, что это за существо? Это часть меня или отдельная личность? Это уже полноценный человек или полуфабрикат, требующий моего воздействия? Мне некогда это понять. Но именно от этого понимания и знания и зависит мое воздействие на него, мое отношение к нему.

И в отношениях с деньгами ситуация повторяется.

Мы действительно очень мало знаем о деньгах, об их особенностях, их характере, их повадках. Но, мало зная их, как можем мы устанавливать с ними стабильные, прочные партнерские отношения? Как можем мы управлять ими? Как можем строить отношения с партнером, который тебе непонятен? Непонятно его поведение: он почему‑то приходит, потом почему‑то уходит, может, он обиделся на что‑то?

И если мы хотим находиться с деньгами в близких отношениях, то нам надо понять, как с ними жить правильно, потому что они в этой совместной жизни могут разрушить нас, как разрушают нас иногда партнеры‑люди, лишая целостности, уверенности, хорошего настроения. Но разве в таких отношениях мы хотим находиться?

Мы очень мало знаем о наших партнерах‑деньгах. Но, так мало зная о них (вернее, так мало осознавая , что такое деньги), мы уже как‑то относимся к ним.

И в отношениях этих, уже существующих, на мой взгляд, и скрыто все, что является нашей, пусть и неосознанной системой убеждений о том, что такое деньги, какие они. Все, что является нашими неосознанными программами, создающими наши отношения с деньгами именно такими, какие они есть, а не такими, какие мы хотим.

Я бы хотела, проанализировав эти отношения, показать тебе – какие представления о деньгах у нас существуют и к чему это приводит.

Нам нужно увидеть эти реально существующие отношения, чтобы осознанно  выбрать какую‑то свою правду о деньгах, о том – какие они, для чего они. Чтобы осознанно построить с деньгами гармоничные, полные любви, взаимопонимания и уважения отношения.

Такие разные партнеры

Для кого‑то деньги – это просто бумажки. Низменные, никчемные, презренные бумажки.

Для кого‑то – необходимое средство для выживания. Без которого – никуда. Это средство к существованию. Это то, что дает человеку возможность жить. Это какие‑то небольшие суммы, которые позволяют просто жить, существовать, ведь на выживание, на существование не нужно много денег.

Кому‑то нужен первоклассный дорогой партнер, который даст возможность реализовать все твои желания. Партнер, который создаст для тебя высокий, комфортный уровень жизни. Даст возможность получить все в превосходной степени. Не просто отдохнуть в обычном пансионате, а поехать на первоклассный курорт. Не просто купить вещи на рынке, а позволить себе покупать первоклассные вещи в самых дорогих магазинах.

Для кого‑то деньги – это партнер, который дает ощущение собственной свободы. Когда я могу быть тем, кем хочу быть. Когда я могу жить так, как хочу жить. С кем хочу жить. Это свобода любого выбора.

Для кого‑то деньги – партнер, обременяющий постоянной ответственностью, нагрузкой, чувством долга.

Для кого‑то деньги – это любимый‑любимый, желанный‑желанный партнер, который украшает собой всю его жизнь, наполняет ее радостью.

Но для кого‑то – это ненавистный партнер, отравляющий всю жизнь постоянными мыслями о нем, головной болью, беспокойством, нестабильностью.

Люди действительно живут с разными партнерами.

Кто‑то – с маленьким и скромным, дающим возможность выжить.

Кто‑то – с более крупным, весомым, дающим возможность радоваться, жить легко, весело.

Кто‑то придавлен властным, забирающим все время и силы партнером, который уже давно перестал быть радостью, а стал тяжелым бременем, от которого не избавишься.

И уже само видение партнера – кто он, какой он для тебя – создает реальные отношения, поступки, действия, которые подтверждают такое видение. И это видение привлекает именно таких партнеров в твою жизнь.

Какой у тебя партнер? Насколько он большой? Или маленький, скромный?

Радость он для тебя или огорчение?

Желанный он партнер или помеха?

Это важная часть твоей жизни, которой ты отдаешь много сил, о которой много думаешь, для которой много делаешь, или это что‑то незначительное, незначимое для тебя?

«С кем поведешься, от того и наберешься!» – говорит народная мудрость. Если представить, что деньги – твои партнеры по жизни, то с какими деньгами ты «водишься»? Что они вносят в твою жизнь?

Если бы тебя попросили написать характеристику своего партнера – денег, какие бы черты ты указал? Вредные, тяжелые, противные или хорошие, легкие, приятные, радостные…

Если бы ты изобразил свои деньги в рисунке или в слове, каким бы цветом ты их нарисовал? Синим? Зеленым? Красным? Черным? Может быть, они голубые, может, коричневые? Подумай, с каким цветом ассоциируются для тебя твои деньги? О чем может говорить этот цвет? Легкий ли это цвет или напряженный, насыщенный? Тревожный или спокойный? Яркий, радостный – или тусклый, серый?

Какие чувства у тебя вызывают деньги?

Есть ли там чувство радости и легкости или скорее напряжение, тревожность, трудность? Какие чувства вызывают у тебя мысли о партнерах‑деньгах? Тебе приятно о них думать, или сама мысль о них раздражает, вызывая твои негативные эмоции?

Стабильный у тебя партнер, верный или непостоянный?

Есть ли стабильность в твоих отношениях с деньгами? Можешь ли ты сказать, что у вас ровные партнерские отношения? Или ваши отношения похожи на отношения двух супругов, не понимающих друг друга и выводящих друг друга из равновесия?

Есть ли гармония в ваших отношениях? Когда все ясно и понятно, когда все спокойно и простроено?

В каких отношениях с партнером ты находишься?

Давай проанализируем это.

Партнер, которого я не хочу

Можешь ли ты представить себе отношения с человеком, которого ты не хочешь видеть в своей жизни?

Согласись, что если даже этот человек будет стремиться к общению, будет стараться тебе понравиться, твое нежелание не даст никакого шанса этим отношениям.

Я сама была в таких ситуациях, не раз слышала рассказы участников тренингов о том, как это сложно, когда ты не хочешь быть с каким‑то человеком, не имеешь никакой потребности в нем, не имеешь желания построить с ним отношения. И как бы он ни старался, как бы ты сам себя ни принуждал, говоря: «Но ведь надо, надо же построить отношения», – отношения эти обречены. Рано или поздно партнер, видя твое нежелание, незаинтересованность в нем, потеряет весь пыл, прекратит все попытки заинтересовать тебя собой, оставит тебя в покое. И останешься ты один – без него.

Часто, обсуждая наши отношения с деньгами, мы находили именно такой вид отношений с деньгами, когда люди не хотели денег. Не считали их нужными, важными для своей жизни. Не испытывали в них потребности. При этом – иногда удивлялись – чего это деньги их стороной обходят? Почему деньги не доходят до них или быстро исчезают из их жизни?

Но ведь отношения с деньгами ровным счетом не отличаются от отношений с людьми. Деньги – это партнеры, они чувствуют нашу энергию, наше отношение к ним. И они либо притягиваются, либо отталкиваются нашим отношением к ним.

– Не нужны они мне, я и без них обойдусь, – упрямо говорила одна женщина. – Зачем они мне? На самое необходимое у меня есть, а остальное мне не нужно.

И при этом она сетовала на то, что ее то обошли премией, то уменьшили ей зарплату. Потом – вообще сократили, лишив возможности зарабатывать.

Я часто наблюдаю людей, которые обходят стороной деньги. Иногда такие люди высокомерно заявляют:

– Не нужны мне такие деньги. Это – не деньги, это – мелочь…

Но этот рубль или два – составляющая часть всех больших денег. И человек отказывается от них, говоря: «Мне это не нужно!» Если допустить, что есть кто‑то, кто распределяет деньги, то, увидя твое незаинтересованное лицо, твое нежелание денег, – даст ли он их тебе еще?

– Я бы не дала, – всегда говорю я. – Я бы не дала человеку ничего из того, чего он сам не хочет. Зачем ему это давать? В мире столько людей, которые искренне, от всего сердца хотят денег, обеспеченности, возможностей, – зачем же мне давать это человеку, которому это не нужно?…

Я уверена, что желание денег, желание отношений с деньгами – первое и очень важное условие их получения, которое запускает весь механизм активности, деятельности по созданию денег.

Проанализируй – что происходит в твоих отношениях с деньгами. Хочешь ли ты денег? Действительно хочешь? Тебе есть на что хотеть?

Заяви свои решения:

Я открыт отношениям с деньгами.

Я готов к отношениям.

Я заинтересован в отношениях с деньгами.

Деньги – мой желанный партнер.

Я жду денег.

Я ищу деньги.

Я нахожу деньги.

Я притягиваю деньги в свою жизнь.

Я привлекаю в свою жизнь деньги‑партнеров.

Партнер, которого я презираю

Деньги – мусор.

Деньги – презренный металл.

Так считают многие люди. Но может ли такое отношение понравиться деньгам? Если бы твой партнер сказал тебе, что ты для него – мусор, что ты для него – презренный человек, как тебе бы это понравилось? Хотел бы ты жить с человеком, который так относится к тебе?

Я не раз сталкивалась с таким высокомерно‑презрительным отношением к деньгам. И чаще всего это отношение встречалось именно у людей, у которых не было больших денег или не было постоянного, стабильного источника денег.

Всем своим отношением к деньгам человек как бы говорил:

– И совсем мне это не надо. Это так низменно…

И каждый раз, слыша в словах такие презрительные интонации, я вспоминала басню Крылова «Лисица и виноград», в которой лиса презрительно говорит о винограде, до которого не может дотянуться, что он зеленый.

Такое высокомерное отношение к деньгам часто свойственно именно тем людям, которым важно наполнить чувство собственной ценности. Будучи на самом деле не «большими», не «крутыми», они хотят показать себя таковыми. И именно за счет принижения, отрицания значимости денег. Мы‑де такие большие, что это не для нас. «Но если вы такие большие, такие крутые – так от чего же у вас денег нет?» – всегда хочется мне спросить. Большим людям ведь легче привлекать деньги. И с высоты легче управлять деньгами.

Очень часто такое отношение к деньгам я встречала также у духовных людей, которые отрицали значимость и важность материального мира. И в отношении к деньгам у таких людей звучало:

– Это не достойно нас, духовных людей. Деньги не входят в нашу систему ценностей, мы живем духовными интересами. Мы выше этого, мы отошли от этого…

Но сколько раз, наблюдая некоторых «духовных» людей, – я видела, как «духовные» эти люди с удовольствием уплетали в гостях колбасу или семгу, с радостью принимали материальные подарки, поддержку, деньги. В такие минуты они забывали о своей свободе от денег и высокомерно‑презрительном отношении к деньгам.

Я не считаю такое презрительное, высокомерное, отрицающее значимость денег отношение правильным. Мы живем в материальном мире. И пока никто из нас не хочет идти по миру с котомкой в ожидании, что кто‑то будет тебя кормить, поить. Что кто‑то должен тебя содержать. Мы пока живем в материальном мире по правилам этого мира, в котором деньги являются действующим персонажем, позволяющим нам существовать в этом мире, в его материальных отношениях.

Они – часть нашего мира, созданная для удобств существования в нем.

Поэтому они, по меньшей мере, заслуживают принятия, признания и уважения.

Но никак не презрения.

Проанализируй свое отношение к деньгам. Нет ли в нем такого – высокомерного, презрительного или отрицающего значимость денег отношения? Оно присутствует даже у людей, которые понимают всю важность денег, признают их значимость, но иногда, как бы в сердцах или устав от сложностей в этих отношениях, восклицают:

– Да нужны они, эти деньги! Подумаешь – деньги! Ничего особенного!..

Такое вроде бы несерьезное, неосознанное отрицание значимости денег на самом деле часто является тем препятствием, которое встает на пути ваших гармоничных, дружественных с ними отношений.

Отследи – что происходит в твоих отношениях с деньгами. Освободись от любого высокомерия или недооценки денег. Скажи себе:

Я расстаюсь с высокомерным отношением к деньгам.

Я признаю значимость и важность денег в моей жизни.

Деньги – мои прекрасные, нужные мне партнеры.

Я привлекаю деньги в свою жизнь.

Я радуюсь деньгам и нашим отношениям.

Партнер, которого я не люблю

Как часто мы находимся в отношениях с какими‑то людьми – родственниками, сотрудниками, клиентами, которых мы не любим.

Согласись, это всегда сложные отношения. Сами эти люди нам чем‑то не нравятся. Они кажутся нам неприятными, злыми или нечестными. Они не вызывают у нас желания их любить. Впрочем, как бы они ни старались, чтобы мы их полюбили, наш выбор – не любить – убивает все их старания.

Но пока мы не любим деньги, считая их плохими, грязными или нечестными, – они никогда не будут присутствовать в нашей жизни стабильно и в больших количествах.

Как говорила одна женщина:

– Я деньги получу, сложу их куда‑нибудь, чтобы не видеть, чтобы на глаза не попадались, потом раздам на какие‑то дела или дам кому‑то в долг: мне без них спокойнее, нет их, и ладно…

И я спросила:

– Представь себе, если бы ты к своему мужу так относилась: подальше куда‑то отправила, чтобы он на глаза не попадался, понравилось бы ему это? Захотел бы он к тебе вернуться, если он чувствует, что ты его не любишь, что ты к нему плохо относишься, что тебе без него лучше, спокойнее? Разве будет он тебя любить, если ты его не любишь?…

Думаю, что каждый из нас тоже побывал в отношениях, в которых нас не любили. И, согласись, мы всегда знали, чувствовали, что какой‑то человек нас не любит. Каким бы милым голосом он с нами ни говорил, как бы доброжелательно нам ни улыбался – нелюбовь не скроешь.

И разве хотели мы сами в ответ на такое отношение стремиться в отношения, «навязываться»? Думаю, что каждый в такой ситуации чувствовал себя отвергнутым, ненужным, нелюбимым и стремился избежать таких отношений.

Допусти мысль, что деньги – такие же наши партеры, и они так же не любят, когда их не любят. И они так же исчезают из отношений, в которых чувствуют к себе нелюбовь.

Деньги любят открытых деньгам, радующихся деньгам людей.

Ты – такой человек?

Скажи себе:

Я открыт деньгам.

Я принимаю деньги.

Я позволяю деньгам легко входить в мою жизнь.

Я радуюсь деньгам.

Я меняю отношение к деньгам.

Я впускаю любовь в мои отношения с деньгами.

Партнер, к которому я равнодушен

Каждому партнеру важно, чтобы им интересовались, чтобы ему уделяли внимание. В сфере денег работают те же правила. Деньги очень любят внимание и заинтересованность ими.

– Куда ушли – не знаю. Почему ушли – не понимаю. Сколько их было – не помню, – говорил один человек, жалующийся на постоянный недостаток денег.

– А как часто ты о них думаешь? – спросила я.

– А чего о них думать? – удивился он.

– А что ты для них делаешь? – не отставала я.

Он задумался, потом сказал неуверенно:

– Ну, не знаю, наверное, что‑то делаю…

Это очень распространенное явление – равнодушие к деньгам. И оно часто присутствует в отношении к деньгам наряду с желанием денег, с желанием иметь много денег.

Так люди иногда относятся к своим партнерам‑людям. Вроде – муж нужен и важен, или жена – нужна и важна. И ребенок – нужен и важен. Но – где они, чем занимаются, о чем думают, чем живут, что чувствуют, – все это неважно. И, испытывая к себе такое равнодушие, партнеры обижаются, замыкаются в себе, в конечном итоге – уходят. А зачем они тут, где к ним равнодушны?

Ведь если человек равнодушен к своему партнеру, то рано или поздно партнер станет равнодушным к нему. Если человек не замечает своего партнера, не обращает на него внимания, ничего для него не делает, не заботится о нем – он будет относиться к тебе так же.

И рано или поздно он уйдет к активным, деятельным, заботливым партнерам, которые будут делать все, чтобы ему было хорошо. Деньги точно так же уходят от равнодушных партнеров.

Есть еще одно представление – как работает равнодушие. Если мы равнодушны к этой сфере своей жизни, не заинтересованы в ней, мы как бы обходим ее стороной, не вкладывая в нее энергию. Но тогда эта сфера остается пустой, обессиленной, холодной. Мы не вкладываем в создание денег той энергии, которую могли бы вложить, если бы были заинтересованы в них.

Но откуда же тогда возьмутся деньги?!

Можно сказать, что таким проявлением равнодушия к деньгам является наша безответственность по отношению к ним.

Мы не думаем о них – как если бы они не имели для нас никакого значения.

Мы не берем на себя ответственность за деньги столько, сколько могли бы взять.

И получается интересная ситуация: мы равнодушны к деньгам – но хотим больших денег. Мы хотим любви с деньгами, хотим теплых отношений с деньгами, – но сами по отношению к ним холодны, равнодушны или невнимательны.

Мы не хотим о них много думать, – но хотим их много иметь.

Мы не хотим много делать для них, – но хотим их много иметь.

Мы не хотим много ответственности, – но хотим много денег.

Но при таком отношении – когда мы не вкладываем в эту сферу достаточно внимания, энергии, не берем на себя за нее ответственность, – эта сфера будет существовать как бы помимо нас, без контакта с нами.

Я иногда говорю участникам тренинга:

– Мы часто так живем с соседями: живем в одном доме и не знаем друг друга. Мы даже не здороваемся друг с другом. Нам нет до них никакого дела. Им нет до нас никакого дела. Мы живем какими‑то параллельными жизнями. Так и с деньгами. Наше невнимание к ним, наша безответственность по отношению к ним создает такие «непересекающиеся» жизни. Они живут своей жизнью. Мы – без них – своей. Но разве в таких отношениях с деньгами мы хотим находиться? Разве такими – «непересекающимися» – жизнями мы хотим жить?…

Наши желаемые близкие, стабильные отношения с деньгами, отношения, в которых деньги стремятся к нам, требуют совсем другого отношения, основанного на уважении и высокой оценке наших партнеров, но никак не равнодушия.

Скажи себе:

Я освобождаюсь от равнодушия и невнимания к деньгам.

Я направляю в сферу денег свою энергию.

Я начинаю интересоваться деньгами как своим интересным, привлекательным, нужным партнером.

Я беру на себя ответственность за создание, приток денег в мою жизнь.

Я становлюсь внимательным, заботливым партнером.

Партнер, которого я обвиняю

Два грабителя, нагруженных мешками с деньгами, пытаются скрыться от полиции.

– Ну что я тебе говорил? – тяжело дыша, говорит один. – Говорил я тебе, что деньги до добра не доводят?! Как только у тебя появляются деньги, тут же начинаются хлопоты!

Мы их ругаем.

Мы их упрекаем.

Мы их обвиняем.

Сколько раз я слышала от людей:

– Деньги портят…

– Деньги до добра не доводят…

– Душа болит из‑за этих проклятых денег – сколько они мне жизни перепортили!

– То они есть, то нет, то не знаешь, как их заработать, одна головная боль! Придушить хочется эти деньги.

– Меня тошнит от одной мысли о деньгах! – в сердцах сказала мне одна женщина.

И я представила себе, что было бы, если бы женщина сказала это своему мужу: «Меня тошнит от одной мысли о тебе!» Долго ли бы пробыл муж с этой женщиной? Я думаю, очень недолго.

Деньги тоже не задерживаются рядом с такими критикующими, обвиняющими их людьми.

Ведь говорить: «Денег нет! Как мне надоело безденежье! Как эти деньги портят жизнь!» – это все равно, что говорить твоему мужу, жене или ребенку, что он бестолковый, глупый, что он надоел своей вредностью. Ты думаешь, что, критикуя, ты создаешь близкие отношения с партнером? Что ему понравится то, что ты его критикуешь?

Ни одному нормальному человеку не понравится, когда его обвиняют во всех своих бедах, вечно укоряют и пилят. Деньгам тоже не нравится, когда их ругают, считают причинами всех бед, обвиняют во всех несчастьях. И они обижаются и уходят к людям, которые их уважают и ценят. Деньги не прощают плохого отношения к себе. Они уходят от критикующих и озлобленных партнеров.

Они уходят к людям, у которых от одной мысли о деньгах радостно бьется сердце, сияют глаза.

И не любят возвращаться к тем, кто ими недоволен.

И такое поведение денег – результат нашего отношения к ним.

Мало того, считая деньги плохими, виноватыми, способными нам навредить, испортить нас или наши отношения, мы не стремимся к деньгам, обходим их стороной.

Я наблюдала однажды, как женщина, шедшая по улице, подняла с земли монетку и тут же отдала ее продавцу палатки, располагавшейся рядом.

– Возьмите, – сказала она, – кто‑то потерял!

– Зачем она мне?! – изумленно сказал продавец. – Оставьте ее себе!

– Ой, ну что вы! – поспешно сказала женщина. – Она мне не нужна. Вот так поднимешь с пола деньги и начнутся всякие неприятности, потери или болезни! Есть такая примета!

Меня так поразило это! Насколько негативное, плохое отношение к деньгам было у этой женщины, если монета эта обвинялась во всех смертных грехах. И я подумала с улыбкой: если бы она не монету, а крупную купюру нашла, она бы к ней и не прикоснулась – бегом бы от этого места убежала: такие деньги тем более опасны! (Хотя в этом случае, я думаю, она забыла бы обо всех плохих приметах!)

Думаю, что не такие отношения с деньгами нам нужны, в которых бы мы – обижали и отвергали своим отношением деньги. Нам нужна взаимная любовь. Ее нам и нужно будет создавать своим отношением.

– Я думала, что это они меня не любили, а сейчас понимаю: это я их не любила, – говорила одна женщина. – Я постоянно упрекала деньги, что из‑за них все так плохо, что они такие противные, вредные, не хотят приходить. Я все время их ругала, вот они и обижались на меня!

Женщина помолчала и сказала торжественно, горячо:

– Я прошу у них прощения. И предлагаю им свою дружбу. И обещаю ценить их и уважать…

И я в ответ на эти ее горячие слова сказала:

– Была бы я деньгами – мне бы это предложение понравилось…

Партнер, которому я не верю

Это постоянное беспокойство – а если он уйдет и не вернется?

Это постоянное напряжение – как я буду жить без него?

Эта постоянная тревога – где он, почему не со мной?

Это недоверие – а может, он вообще больше не придет, может, я ему больше не нужна?

Эти недоверчивые расспросы – а зачем ты туда идешь? А когда ты придешь?

Эта изматывающая ревность – куда он пошел? На кого он смотрит? О ком он думает?

Так, именно так чувствуют себя неуверенные, сомневающиеся в своих партнерах люди.

Неуверенные в том, что представляют для партнера интерес. Неуверенные в том, что партнер их ценит, любит, нуждается в них.

Неуверенные прежде всего в самих себе – собственной ценности, нужности, достойности такого партнера.

Это тревожно‑мнительное, недоверчивое отношение в сфере отношений с деньгами прослеживается так же явно, как и в отношениях между людьми.

Мы тревожно цепляемся за деньги, боясь их потерять, боясь, что они не вернутся, боясь остаться без них.

Мы так же постоянно беспокоимся – где они? Почему их нет? А вдруг они исчезнут насовсем? Как мы без них?

Мы живем в напряжении, в недоверии к деньгам, в неуверенности в завтрашнем дне. Но вся наша тревожность, беспокойство, неуверенность приводят только к одному.

Как мужчины уходят от тревожных, цепляющихся женщин, как женщины уходят от тревожных занудных мужчин, так и деньги рано или поздно покидают таких партнеров. И не любят к ним приходить. Они не любят таких людей. От таких людей хочется уйти – к спокойным, сдержанным, достойным.

Если мы посмотрим в глубь этого явления – как мы своей недоверчивостью и тревожностью отпугиваем, убираем деньги из нашей жизни, – то мы увидим, что само это состояние – тревожности, беспокойства – в первую очередь создается нашей собственной неуверенностью. Неверием в свои силы и возможности. Неверием в свою определяющую, главную роль в жизни.

Мы подробно говорили об этом в книге, посвященной деньгам, «Деньги: изобильное мышление». Наши убеждения о собственной неценности, незначимости, маленькости лишают нас уверенности, определяющей роли и дают власть деньгам, которые становятся тем персонажем, который влияет на наше настроение, состояние. Наше представление о конечности, недостаточности денег и заставляет нас так тревожиться, что деньги кончатся и не появятся, что именно нам не хватит денег.

Но наше новое позитивное мышление помогает изменить ситуацию.

Вера в себя, уверенность в своей высокой ценности и достойности любого, самого лучшего, прекрасного партнера позволит нам расстаться с тревожностью, недоверием к деньгам, боязнью их потерять.

Новые представления об изобилии мира, о бесконечности денежных потоков позволяют спокойно относиться к наличию денег в нашей жизни, дают оптимизм и веру в то, что деньги всегда будут нашими партнерами по жизни.

Скажи себе:

Я верю в себя.

Я верю в свою ценность.

Я достоин денег.

Я всегда смогу привлечь деньги в свою жизнь.

Мир полон денег, и мне всегда хватит денег.

Я спокойно отпускаю деньги и знаю, что они ко мне вернутся, умноженные.

Я доверяю деньгам.

Я привлекательный партнер для денег.

Я и деньги – партнеры навеки.

Партнер, которого я не ценю

Однажды моя маленькая дочь, вернувшись из пионерского лагеря, сказала:

«Мам, хочешь, я спою тебе песню, которой научилась у девчонок в лагере?» – и запела жалостным голосом. И пока она пела, я не могла удержаться от смеха. И смеялась – до слез.

В песне этой было куплетов двадцать. И была эта песня сиротской – где каждый новый куплет был жалостней предыдущего. В песне этой злая мамка бросала детей в огонь, злой папка не отвечал на детские крики, злые люди смеялись над бедными детьми… Такие песни пели, наверное, раньше какие‑то побирушки, чтобы разжалобить публику. Такую вот сиротскую песню привез мой ребенок из лагеря.

Прошло много лет, но почти на каждом тренинге «Деньги» я вспоминаю об этой песне и говорю участникам, которые перечисляют все свои беды, многочисленные проблемы с деньгами:

– Вы только послушайте, что вы поете? Это же настоящие сиротские песни:

– Потерял деньги из кармана джинсов…

– На рынке обсчитали…

– Исчез кошелек вместе с деньгами…

– Обманули в сервисе…

– В кармане оказалась дырка, и деньги из кармана просто рассеялись дорожкой…

– Переплатила лишнее…

– Истратил деньги не на ту телефонную карту…

– Деньги уходят и уходят, не успеваю понять – куда и на что…

– Истратил на какие‑то мелочи крупную сумму и сам не заметил как…

– Сумку не застегнула – украли кошелек…

Я смеюсь иногда:

– Ты, небось, какого‑то хорошего человека до греха довела. Шел приличный человек и не думал ничего воровать, а тут кошелек прямо сверху лежит, внимание привлекает – ну как его не взять?!

Такие «сиротские» песни сразу вызывают вопрос: как мы относимся к деньгам, если так не храним их, если не заботимся даже о том, чтобы положить их нормально в сумку, чтобы не лежали сверху как провокация для воров? Наяву – полное невнимание и отсутствие заботы о деньгах‑партнерах!

Но тогда – насколько важны, насколько ценны для нас деньги, если мы так безалаберно, так невнимательно относимся к ним? Что же это за парт‑ нер для нас, насколько мы им дорожим, если так бездумно теряем его?

Я говорю иногда:

– Можешь ты себе представить, что ты своего любимого ребенка потеряешь из коляски и не заметишь – как, где? Можешь ты себе представить, что твой любимый, дорогой муж «потерялся» где‑то, а ты и знать не знаешь – где?

Всегда, когда мы ценим и уважаем партнеров, мы заботимся о них, оберегаем их. Мы держим их в фокусе своего внимания. И когда они окружены вниманием – они никуда не деваются.

Но когда они чувствуют себя брошенными – они чувствуют себя ненужными, бесхозными и найдут место, к кому сбежать. Как дети, не получая внимания и любви родителей, – уходят из дома.

Мы действительно иногда очень невнимательны к деньгам.

Мы не заботимся об их сохранности. Мы тратим их впустую, не уважая их. Мы не радуемся их виду. Мы их мнем, рвем, засовывая в карманы. У многих людей нет достойного места для денег, нет нормального кошелька. Деньгам просто некуда приходить. И пока у тебя есть скромный мелкий кошелечек, туда могут приходить только скромные и мелкие деньги.

И деньги отвечают нам тем же на наше отношение к ним. Если мы к ним невнимательны, если мы их не уважаем, то они становятся невнимательными к нам и не уважают наши потребности.

Есть еще одно проявление нашего неуважения к деньгам.

Мы с такой легкостью раздаем их направо и налево, мы даем их в долг людям, которые их не возвращают, мы позволяем кому‑то распоряжаться нашими деньгами – банкам, друзьям. И начинается новая сиротская песня:

– Деньги есть, но все они у людей – и я никак не могу их получить…

– Дала деньги в долг, хотя понимала, что не вернут…

– Сама дала деньги, хоть меня и не просили…

– Деньги пропали во время кризиса…

– Отдал деньги в банк и получить обратно не могу…

И я снова говорю:

– А представь, что ты своего любимого человека отдал кому‑то – и пусть пользуются. А они пользуются, пользуются – и не возвращают…

И всегда после этих слов звучит смех – так с любимыми не поступают!

– Конечно, с любимыми партнерами так нельзя поступать! – соглашаюсь я. – Если моя подруга попросит у меня моего мужа, то я уж, по меньшей мере, поинтересуюсь, для чего она хочет его получить, как использовать и когда собирается вернуть. И я еще хорошо подумаю, давать ли мне его на эти цели и на этот срок. А с деньгами мы почему‑то поступаем по‑иному. Кому попало дали, на что дали – неизвестно, когда обратно получим – тем более неизвестно…

Но если мы не ценим и не стоим за нашего партнера при попытке людей забрать его себе, использовать для себя – мы его потеряем. Просто потому, что позволяем другим распоряжаться им по своему усмотрению.

И это – настоящее неуважение к деньгам.

И неуважение в первую очередь к самим себе. Потому что деньги – это результат нашего труда, наших сил, ума, здоровья. Но если мы не сохраняем, теряем результаты своего труда – значит, мы не ценим себя, свой труд, свой результат. Значит, мы не ценим самих себя.

Есть еще одно очень распространенное проявление неуважения к деньгам‑партнерам. Нам неловко за них стоять. Нам неудобно их возвращать. Мы даже иногда не делаем попыток вернуть свое.

Женщина внесла часть денег на покупку автомобиля. Ей обещали достать его по более низкой цене. Обещали, но обманули. И деньги не вернули, мол, сложилась такая ситуация, что нечем отдать.

– Что ты делаешь, чтобы вернуть свои деньги? – спросила я ее.

– Ничего. А что я могу делать?! Они говорят, у них их нет.

– Но ты хоть звонишь, напоминаешь, требуешь возврата?

– Да нет, чего я буду за ними бегать?! Связываться еще с ними!..

– Знаешь, – сказала я ей, – если ты не изменишь своего отношения к деньгам и не научишься стоять за них, останешься вообще ни с чем.

Многие люди не научены стоять за свои деньги. Отстаивать свои денежные интересы. И опять слышатся жалобы, раздаются новые куплеты сиротских песен:

– Мне неловко стоять за свои деньги. Как‑то стыдно – еще подумают, что мне деньги очень нужны…

– Мне неловко попросить вернуть деньги, как будто это не мои деньги, а чужие…

– Мне неудобно спрашивать – сколько мне будут платить…

– Мне неловко пойти и спросить – почему мне не дали премию, почему задержали зарплату, как‑то неловко интересоваться деньгами, некрасиво это как‑то, мелко… – говорила одна женщина.

– А сидеть без денег – не мелко? – не могла не поинтересоваться я. – Это крупно?

Мы позволяем кому‑то распоряжаться нашими деньгами, мы соглашаемся жить без наших денег, согласись, опять мало уважения в таком отношении к деньгам.

И опять за нашим неуважительным отношением к деньгам стоит наша собственная низкая ценность, скромность. Но как можем мы с низкой ценностью и скромностью хотеть и иметь много денег?

И я много раз на тренингах, слушая истории о том, как кого‑то обвесили, обсчитали, но, вроде, на небольшую сумму, неловко на это указывать, мелочиться, говорила:

– Но почему им «ловко» тебя на небольшую сумму обсчитывать, «ловко» забирать у тебя твои  деньги, а тебе неловко отстоять свои  деньги?! Не кажется ли тебе это странным?

Ведь это тоже неуважение к своим деньгам. Их неценность для тебя. И опять же, неуважение к себе – позволение так с собой обращаться.

Нам нужно менять отношение в первую очередь к самим себе, к собственной ценности, величине. В нашей книге мы уделим этому много внимания. Нам нужно менять наше отношение к деньгам – нашим партнерам. Они, результат нашего труда, стоят того, чтобы их уважать!

Партнер, которого я уважаю

В частной школе, в которой я работала, мое внимание привлекала женщина – мама одной из учениц. Она действительно привлекала внимание – всегда прекрасно, «дорого» выглядела, она сама водила дорогую иномарку. От этой женщины просто «пахло» деньгами.

Когда я познакомилась с ней поближе, я удивилась: она не была женой «нового русского», как большинство мам, привозящих в дорогую частную школу своих детей. Она была деловой женщиной, имела свое дело и много зарабатывала. У этой женщины был нюх на деньги: она чувствовала, что сейчас нуждается в спросе, легко перестраивалась под потребности рынка.

Она мне была очень интересна как денежный человек, как человек, который легко и уверенно создает деньги. Я сравнивала себя с ней, чтобы понять – чем мы отличаемся, что она такого умеет, чего не умею я…

Однажды, когда я шла на работу в школу, я увидела под ногами монету. Это была монетка какого‑то маленького достоинства. У меня мелькнула мысль поднять ее, но я сразу махнула рукой – буду я эту мелочь поднимать! Тем более что монета лежала в месиве грязного снега. Я гордо прошла мимо.

Через какое‑то время, выйдя с детьми на улицу, я увидела эту женщину. Она шла по школьному двору, и я залюбовалась ею: на ней была шикарная шуба из опоссума, которая просто струилась по ней до самой земли.

И вдруг, дойдя до того места, где я увидела монету, она остановилась, присела, так что ее шикарная шуба окунулась в это снежное месиво, подняла монету, протерла ее и положила в карман шубы.

На ее лице я прочла удовлетворение – она нашла деньги!

Я была поражена. В эту минуту я поняла, чем мы отличаемся. Тем, что по‑разному относимся к деньгам. Она, в отличие от меня, их ценит и уважает, каждую монету уважает, поэтому, наверное, и деньги так ценят и уважают ее.

А я, со своей мнимой гордыней, заявляю:

– Это не деньги, такие деньги мне не нужны!

А ей нужны любые деньги. Она их видит, чувствует, ценит. И они это знают и тянутся к ней.

Я уверена сейчас: наши деньги‑партнеры любят, когда их ценят и уважают. Причем любые деньги, независимо от достоинства денежной купюры или монеты.

Они любят, когда их ценят, дорожат ими, берегут их.

Я сама не раз в жизни испытывала некую досаду от того, как я распоряжаюсь деньгами. Я понимала, что мои бездумные траты или потеря контроля над деньгами, когда не знаешь, куда они ушли, не можешь свести концы с концами, – неправильное отношение к деньгам. И ситуации, когда покупаешь что‑то ненужное, неважное или недорогое, но – туда сто рублей потратила, сюда семьдесят рублей, – а потом не досчитываешься крупной суммы, – говорили мне, что я не ценю, не уважаю деньги. Что так легковесно, неуважительно рассеивать их по жизни – неправильно!

Изменить отношение к деньгам мне помог анекдот.

– Раскольников, вы зачем старуху убили – у нее и было‑то всего два рубля?

– Ну и что, пять бабок – уже десятка.

Услышав его в первый раз, я рассмеялась, но, делая какую‑то незначимую покупку, вдруг поймала себя на мысли, что цена ее, выраженная в количестве старушек, которых для этого надо было бы убить Раскольникову, – приобрела совсем другой смысл.

И для меня эти мифические «потенциально убитые» старушки стали средством от пустых трат.

И я не раз с улыбкой пересчитывала цену какого‑то товара на количество потенциально убитых Раскольниковым старушек. Это позволяло мне бережней относиться к деньгам. Потому что кофточка за триста рублей приобретала цену ста пятидесяти убитых старушек и сразу теряла всю свою привлекательность. Товар ценой в тысячу рублей – это пятьсот убитых старушек. Поневоле задумаешься о такой цене.

И я, отказываясь от покупки, в ценности которой не убеждалась, говорила улыбаясь:

– Пусть живут старушки…

Это был короткий этап – мое бережное отношение к деньгам, за которым стояло бережное отношение к жизни старушек. В тот момент я еще не умела ценить и уважать деньги и, главное, ценить и уважать себя, свой труд, свой вклад. «Старушки» были неким эквивалентом ценности.

Но этот веселый и короткий опыт переоценки ценности вещей и товаров, научил меня относиться к покупкам и отпусканию денег более осознанно. Вопросы: «Это мне действительно надо? Это стоит моего труда? Это стоит таких денег?» – помогали и помогают мне отказываться от многих бестолковых или амбициозных трат. И в этом я вижу уважение к своим деньгам и к своему труду.

Без нужды живет, кто деньги бережет. 

Народная мудрость

Именно поэтому я уже много лет назад изменила отношение к тому, кому давать (и давать ли!) деньги в долг. Когда‑то я не могла отказать, если меня об этом просили, мне неловко было сказать «нет» человеку, который обращался ко мне с просьбой о деньгах. И несмотря на то что у меня самой никогда не было лишних денег и всегда были свои цели, потребности, требующие денег, я давала деньги другим, лишая себя каких‑то возможностей.

Осознание ценности себя, уважение к самой себе, осознание того, что деньги – это мой  результат, мой продукт, что я его единственная хозяйка, которая и решает его судьбу, позволило мне изменить отношение к даванию денег в долг. И я часто говорю другим людям:

– Только ты решаешь, кому, на что и сколько давать денег. Это твои  деньги. Ты их хозяин. Ты никому не должен  их давать. Ты можешь  их дать, если захочешь, если посчитаешь нужным. Никогда не давай денег взаймы, если ты этого не хочешь делать. Будь честным: если не хочешь этого делать, не считаешь нужным – не давай! Все равно ничего хорошего из этого не получится. Твое сожаление, твоя неуверенность в правильности этого, твоя боязнь, что тебе их не вернут, все равно сделают свое дело: тебе действительно их не вернут или задержат. Ты своей отрицательной энергией создашь это. Ты должен быть в согласии со своим решением, тогда деньги легко уходят и так же легко возвращаются…

Есть еще одно ярко выраженное проявление уважения к деньгам – умение стоять за свои деньги.

Однажды мы с мужем зашли поужинать в ресторан. И нас очень плохо обслуживал официант. Это было откровенно плохое обслуживание: он был невнимательным и высокомерным, как будто делал нам большое одолжение, обслуживая нас, его приходилось чуть не криком призывать к себе.

Когда подали счет, у нас не было ни малейшего желания оставлять ему деньги «на чай». Муж положил на стол деньги и собрался вставать.

– Нет, – сказала я, – я хочу получить сдачу!

– Да ладно, не мелочись, – сказал он мне. – Там ему пять рублей на чай останутся.

– Нет! – твердо сказала я. – Я не хочу платить за хамское обращение со мной даже пять рублей. Это мои деньги, и только я решаю – кому и на что я их даю!

Для меня умение стоять за деньги, требовать от других уважительного отношения к себе в первую очередь – и есть настоящее уважение к деньгам. Я думаю, многим из нас нужно учиться этому внимательному, бережному, уважительному отношению к деньгам и отстаиванию, защите своих денег. И речь не обязательно идет о каких‑то крупных суммах.

Здесь не важно количество денег, которое у тебя обманным путем собираются забрать, важно твое позволение забирать твои собственные деньги! И если ты тут позволишь забрать у тебя деньги, тем самым ты вообще заявляешь: «Меня можно обманывать! У меня можно забирать деньги!»

Нужно действительно стоять за себя. За себя в первую очередь!

Однажды я услышала рассказ одной сильной, уверенной в себе женщины. Рассказ этот развеселил меня от души, и я часто пересказывала его участникам тренингов:

«Я шла домой поздно вечером. На моей голове была дорогая норковая шапка. И вдруг уже почти у подъезда мужчина, который шел навстречу мне, сорвал с моей головы шапку и бросился бежать! Я рванула за ним! Он, по‑видимому, не ожидал такой прыти, пытался от меня отбиться, но не тут‑то было, я сорвала с его головы мою норковую шапку, и он убежал, испуганный моими криками.

В воинственном состоянии, вся разгоряченная битвой, с растрепанной головой, с шапкой в руке я поднялась в свою квартиру.

– Господи, что с тобой? – изумился мой муж.

Я сказала ему, что у меня отняли шапку, но я догнала обидчика и забрала свою шапку.

– Ты на себя в зеркало посмотри, – тихо сказал мне муж.

Я посмотрела. На свою растрепанную голову, на плечи, на шею – на которой на резинке висела моя норковая шапка … На чужую норковую шапку в руках…»

– Вот это человек стоит за себя, за свои вещи! – смеясь, говорю я.

– Вот бы нам так стоять за свои деньги! – говорит кто‑то, и все смеются.

А я рассказываю, как наблюдала однажды группу очень успешных людей в процессе упражнения, когда они должны были получать друг от друга деньги, получить как можно больше денег. Деньги в прямом смысле летали по комнате – такая была энергия этих людей. Не успевал кто‑то положить деньги, как тут же другой их подхватывал. И следа скромности, неловкости, пассивности не было в этих людях. Но – потому они и были так обеспечены и успешны в сфере денег. Они видели деньги, они держали их в фокусе своего внимания. И уж точно – стояли за них.

Михаил Жванецкий сказал однажды, что богатый покупает мебель до подорожания, а бедный – после, и в этом разница между ними.

Действительно, богатые люди чувствуют деньги, интересуются тем, что с ними происходит, чувствуют момент. Именно потому, что ценят и уважают их. Поэтому они их и больше получают.

И такому уважительному отношению к деньгам, к самому себе мы будем учиться.

Мы подробно поговорим о нашей собственной ценности, стоимости в следующих главах книги.

А пока скажи себе:

Я уважаю деньги.

Я ценю деньги.

Деньги – мои уважаемые и ценные партнеры.

Я начинаю заботливо и бережно относиться к деньгам.

Я стою за свои деньги.

Я бережно и с уважением отношусь к себе, своему труду, своим деньгам.

Я сам решаю судьбу своих денег.

Я хозяин моих денег.

Я защищаю свои деньги и свои права!

Партнер, которого я люблю

Любой партнер хочет жить с тем, кто его любит, радуется ему, заботится о нем. Деньги – не исключение, а только подтверждение этого. Как любят они любящих их, заботливых, внимательных людей! Как приятно им – когда их приходу радуются, любуются ими, наслаждаются их присутствием.

Тогда они приходят и приводят с собой еще и еще.

«Деньги счет любят!» – гласит народная мудрость. И деньгам нравится, когда их пересчитывают, трогают, гладят. Нравится, когда для них есть уютное и удобное место – дорогой кошелек или портмоне. Им нравятся большие, вместительные кошельки – туда хочется прийти большему количеству денег!

Деньги – не щепки, счетом крепки! 

Чаще счет – крепче дружба. 

Народная мудрость

Деньгам нравится проявление к ним нашей любви, заботы и внимания.

– Здравствуйте, мои зеленые братья! – так приветствует любые приходящие к нему деньги мой знакомый, довольно обеспеченный человек.

– Я с ними всегда разговариваю – это же деньги, они требуют уважения! – говорит он.

– Я наслаждаюсь деньгами, – говорил другой человек. – Я наслаждаюсь их видом, их запахом, мне нравится их трогать, гладить.

И я, слушая его, подумала: «Мне бы тоже нравился партнер, который бы наслаждался моим видом, которому бы нравилось меня трогать, гладить…»

– Все деньги – для меня, – считает моя подруга. И получая любую купюру, рассматривает ее, находя в ней подтверждение, что эти деньги именно для нее. «СЧ» – видит она буквы в номере купюры и с готовностью говорит:

– Ну вот, видите, это значит – Светлане Чепраковой…

«ОС» – видит она и утверждает:

– Опять Светлане!

«ВМ» – написано на банкноте, и опять она с радостью говорит:

– Все мне! – Независимо от того, какие сочетания букв она видит, она убежденно находит трактовку, подтверждающую, что эти деньги – именно для нее, ее деньги!

И мне, наблюдающей этот ее процесс радостного «присвоения» себе всех приходящих денег, всегда тоже радостно. Действительно, этот человек просто создан для денег, если так открыт им, так радуется им и считает их своими желанными гостями и друзьями.

Если мы выбираем отношения с деньгами, основанные на любви, если мы хотим от денег ответной любви – наши партнеры‑деньги должны видеть наши реальные проявления любви к ним. Они должны знать о нашей любви.

Наши партнеры должны слышать от нас слова любви. И нет ничего странного в том, что нам нужно говорить с нашими партнерами, выражая им наши чувства. Им это понравится!

Скажи:

Я люблю деньги.

Деньги дарят мне радость.

Деньги доставляют мне наслаждение.

Деньги – это хорошо.

Деньги – это приятно.

Я радуюсь красоте и силе денег.

Я открыт деньгам.

Я с легкостью и радостью принимаю деньги.

Я создаю с деньгами отношения, полные любви и взаимопонимания.

Партнер, которого я обожаю

В самом слове «обожаю» скрыт смысл этого отношения. «О‑божаю» – обожествляю, делая его значимым и важным, чья значимость и важность затмевает все.

Партнер, перед которым я преклоняюсь, считаю его главнее меня, выше меня. (Как женщина, преклоняющаяся перед мужчиной, создающая из него кумира, уже не видящая вокруг себя ничего, кроме него.) Для нее весь мир – этот человек. И его исчезновение из ее жизни – трагедия.

Потому что, когда наполняешь партнера сверхценностью, – уже не чувствуешь своей собственной ценности. Именно тогда наличие партнера и начинает определять твою ценность. Есть он – и ты живешь и чувствуешь себя наполненным им. Он ушел – и ты пустой сосуд. И твоя жизнь без него бессмысленна.

К сожалению, мы сами иногда делаем из наших партнеров сверхпартнеров, придавая им излишнюю ценность. Ценность, которая затмевает все остальные ценности.

Такое отношение наше к деньгам как к единственной, главной ценности делает нас рабами, потому что в угоду этой ценности мы жертвуем всем, теряем и здоровье, и силы, и отношения, и хорошее настроение.

– Я знаю семью богатых людей, все члены которой всегда угрюмы, агрессивны, с тяжелыми отношениями между собой, – говорил один человек. – И все кичатся деньгами, все интересы и разговоры в этой семье крутятся вокруг денег. Однажды их ребенок был у нас в гостях и, обедая с нами в тишине, сказал: «А чего вы такие грустные – может, вам денег дать?» И меня поразило, что даже для этого ребенка деньги стали чем‑то сверхважным, чем он хвастается и что считает основным «лекарством» от всего.

Сколько раз, общаясь с людьми, я слышала эти нотки обожания, преклонения перед деньгами, приписывания им чудодейственной силы:

– Деньги – это смазка, которая все приводит в действие…

– Деньги – это цемент, который скрепляет любовь…

– Деньги – это возможность настоящего отдыха…

– Деньги – это обязательное условие счастья…

– Деньги – это исполнение желаний…

Я никогда не соглашаюсь с таким превышением ценности и значимости денег. Они – всего лишь одно из средств, один из инструментов, которыми пользуются люди для достижения своих целей.

Как‑то я прочитала историю о молодой девушке, которая, оказавшись в Америке по программе обмена студентами, была поражена красотой американских улыбок – зубов в этих улыбках. Это было время, когда в нашей стране стоматология еще не дошла до таких возможностей – выравнивания зубов, отбеливания зубов.

Девушка просто загорелась мечтой получить такую же ослепительную «американскую» улыбку с красивыми, ровными зубами. Но – как дорого это стоило! И надо ли говорить, что у советской студентки не было на это денег.

Тогда она нашла простой и мудрый выход: она взяла телефонную книгу, узнала все адреса городских стоматологов и разослала им письмо, в котором рассказала, что она – русская девушка – мечтает иметь такие красивые зубы и такую красивую «американскую» улыбку. И о том, что у нее нет на это денег. Но она так этого хочет!..

Спустя какое‑то время она получила ответ от одного из стоматологов, который пригласил ее на консультацию – посмотреть, какая помощь ей нужна, который потом бесплатно занялся «созданием ее улыбки», тронутый искренним желанием русской девушки иметь красивые зубы и «американскую» улыбку.

Она получила это без денег. Она получила это благодаря более мощному ресурсу, чем деньги, – своему искреннему желанию, открытости. Своему нестандартному подходу к воплощению мечты.

И когда кто‑то говорит мне:

– Деньги – это возможность быть здоровым и красивым. Были бы у меня такие деньги, я бы тоже выглядела, как эти звезды на обложке…

Я не могу не спросить:

– А ты хоть зарядку делаешь? Ешь полезные (и самые дешевые) каши? Ты делаешь простейшие маски для лица из свежей клубники или творожка? Ты даешь себе (бесплатно!) высыпаться? Нет? Тогда как деньги могут сделать тебя здоровой и красивой, если ты не умеешь даже просто заботиться о себе?!

Мы приписываем деньгам ту власть и то значение, которого нет. Да, деньги вносят много радости и возможностей в нашу жизнь, но они – ничего не определяют.

Можно отдыхать дома, полноценно (бесплатно!) лежа на своем балконе, а можно на самом крутом курорте лежать и переживать – как там твой бизнес?

Можно переживать самое настоящее счастье, просто находясь с любимым человеком рядом. И можно купаться в деньгах и быть одиноким.

Потому что на самом деле – не в деньгах счастье. Если бы счастье было в деньгах – все наши олигархи были бы счастливыми и расслабленными людьми. Но – достаточно посмотреть на их лица…

Лучше жить бедняком, чем разбогатеть со грехом. 

Народная мудрость

Деньги не могут сделать нас счастливыми: все наше счастье содержится в нас самих, в нашем отношении к жизни, к себе. В нашем принятии и благодарности жизни за все, что нам даровано.

И в этом смысле мы сами гораздо более «возможностнее», чем все деньги мира. В нас – вся мощь, все решения, возможности творчества, достижения целей и воплощения «мечт».

И когда я слышу (очень распространенные!) разговоры, что деньги все решают, «смазывают», приводят в движение, что деньги – необходимое условие, при котором что‑то возможно, я тоже не соглашаюсь.

У нормальных людей все работает без смазки. Нормальный ребенок учится без «смазки» и поступает в институт без «смазки». Но когда сами родители отбили у ребенка весь интерес к учебе, когда им некогда следить за учебой и ребенок отстал и перестал хорошо учиться, тогда нужна смазка в виде денег и оправдание для себя: без денег никуда.

Когда ты любишь своего партнера или ребенка искренне, когда он «долюблен» тобой, находится в фокусе твоего внимания и заботы – ему не важна твоя денежная смазка. Но когда нет чувств или желания, когда некогда любить, потому что ты в погоне за деньгами, – тогда и есть потребность откупиться, тогда нужна денежная смазка.

Деньги могут только что‑то компенсировать, но не заменить собой. И они никогда не заменят полностью то, что приходит и дается только естественным путем.

И когда люди говорят: «Главное, чтобы были деньги – остальное мы купим», – они наивно полагают, что можно купить любовь, доверие, близость. Но – чувства не покупаются, а изображаются за деньги. Отношения не создаются, а терпятся, приспосабливаются ради денег.

Когда человек говорит, что деньги могут все, знайте: у него их нет и никогда не было. 

Эдгар Хау

Деньги – всего‑навсего деньги. Нужные для жизни. Помогающие жить в радости и комфорте. Это ценность. Но всегда – меньшая ценность, чем мы сами. Потому что это инструмент в наших руках.

Самая большая ценность, самое большое сокровище для каждого из нас – мы сами. Большего богатства у нас нет. И это самое главное, что нужно ценить и беречь. А остальное приложится!

Деньги – это всего‑навсего деньги. Это всего‑навсего одна из сфер жизни.

Деньги – это наши партнеры, которых надо ценить и уважать, но они не сверхценность.

Ученик спросил Мастера:

– Насколько верны слова, что не в деньгах счастье?

– Верны полностью, – ответил Мастер. – И доказать это просто. Ибо за деньги можно купить постель – но не сон; еду – но не аппетит; лекарство – но не здоровье; слуг – но не друзей; женщин – но не любовь; жилище – но не домашний очаг; развлечения – но не радость; учителей – но не ум. За них – не получишь прощение Бога.

ИТОГ

Мы увидели с тобой разные отношения с деньгами, в которых деньги занимают разное место, имеют разную ценность, играют разные роли. Эти отношения действительно разные, многоликие.

Это отношения, в которых любовь совмещается с ненавистью и презрением, уважение – с безалаберностью и равнодушием.

И такие разные, иногда противоположные чувства к деньгам очень часто присущи одному человеку, большинству из нас.

– Я то дружу с деньгами, то я обижаюсь на них. Я то люблю их, то забываю о них. И понимаю сейчас, что и деньги – то дружат со мной, то обижаются, то любят, то забывают обо мне, – говорила одна женщина.

Согласись, что это очень нестабильные отношения. И эти нестабильные отношения с деньгами реально создают нестабильность в сфере денег.

И в этом заключен парадокс: мы хотим стабильности, мы хотим постоянства в этой сфере, но как может быть в ней стабильность при таком противоречивом, нестабильном отношении к деньгам?!

Как говорила одна участница тренинга:

– У нас с деньгами бывает бурная любовь, страсть. Потом все это становится дружбой. А иногда появляется ненависть. Иногда кажется, что мы расстаемся навсегда. Но потом – опять сходимся. И вроде что‑то начинается. И я думала, что это деньги у меня такие странные, противоречивые, нестабильные. А получается, это я такая нестабильная – то люблю, то не люблю, то обожаю, то ненавижу. А деньги – это просто отражение меня…

Всегда видя такой разброс в отношении к деньгам – от непринятия до обожания, – хочется прийти к некой стабильности в этих отношениях. И я говорю участникам тренинга:

– Давай уже выберем какое‑то одно отношение, один стиль отношений, тот, который позволит действительно создавать прекрасные, стабильные, близкие отношения с деньгами‑партнерами! Давай выберем взаимное уважение и признательность друг другу. Давай выберем заботу и внимание. Давай выберем золотую середину: не преклонение и не презрение, а уважение и внимание к деньгам, нашим прекрасным партнерам по жизни!

– Мы с деньгами в наших отношениях были похожи на двух детей, которые постоянно ссорились друг с другом и говорили: «Ну и пожалуйста, ну и не надо… Я на тебя обиделся…» И теперь я хочу создать взрослые  отношения с деньгами, в которых я беру на себя ответственность за отношения и создаю их такими, какими хочу – полными доверия и взаимного уважения, – говорила одна участница тренинга.

– Я хочу оформить свои отношения с деньгами, – сказала другая участница.

И мне понравилась эта фраза.

Нам надо уже оформить  наши отношения, то есть заключить с ними некий договор.

Нам надо договориться  с ними о том, какие отношения мы будем создавать.

Нам нужно сообщить нашим партнерам о своих намерениях.

Подумай, какие отношения с деньгами ты хотел бы создать?

Какие отношения ты создавал бы осознанно, по‑взрослому, осмысленно?

Какие слова ты выбрал бы для их описания?

Вот одна из возможных желаемых картинок:

Деньги – мои постоянные партнеры в жизни.

Они большие, умные, хорошие партнеры, с которыми я дружу.

Между нами близкие отношения, в которых я люблю деньги и они любят меня.

Деньги вносят в мою жизнь радость.

Деньги дают мне возможность быть свободным в моих планах и мечтах.

Деньги позволяют мне поддерживать других.

Я ценю и уважаю деньги.

Я признаю их важность и значимость в моей жизни.

Я благодарен деньгам за те возможности, которые они мне дают.

Я постоянно получаю деньги.

Деньги приходят ко мне легко и естественно.

Деньги идут ко мне потоком, и я нахожусь в этом потоке.

Я могу свободно отпускать деньги, зная, что деньги обязательно придут ко мне.

Мои отношения с деньгами гармоничные, стабильные, спокойные.

Мы уважаем друг друга и всегда находим общий язык.

Твои решения – это начало создания таких отношений. Это сформулированные намерения. Это команды, которые запускают программы по созданию именно таких отношений.

Мы познакомились с деньгами как с нашими партнерами.

Мы рассмотрели разные смыслы, которые мы вкладываем в само понятие «деньги».

Мы увидели разные варианты наших отношений с деньгами.

Но если мы хотим действительно осознанно перейти к созданию новых, гармоничных, полных любви и взаимного уважения отношений с деньгами, – нам мало понять только партнера. Более важно – разобраться с тем, кто есть мы сами, какие мы, какими качествами обладаем, какими нам нужно быть, чтобы создавать с партнером те отношения, в которых мы хотим находиться.

Этому и будет посвящена следующая глава.

Глава 2. Ты – партнер денег

Каким быть для денег?

Если мы считаем деньги своими партнерами, то для их привлечения в нашу жизнь нам надо обладать какими‑то качествами. Нам надо какими‑то быть, чтобы привлечь деньги, какими‑то не быть, чтобы не отпугнуть от себя потенциального партнера.

Я часто рассказывала на тренингах одну историю.

Однажды летом к нам с мужем приехала в гости моя взрослая дочь. Каждое летнее утро мы начинали одинаково – шли на берег реки делать зарядку. Мы вставали рано утром, быстро собирались, не умываясь, быстро надевали на себя майки и шорты и шли к реке и солнышку. В один из таких дней была мрачная погода, ночью прошел дождь, поэтому утром мы на скорую руку нашли что‑то теплое, чтобы накинуть поверх шортов и маек.

После зарядки мы решили зайти в магазин, чтобы купить хлеб. Пока шли, выглянуло солнышко, и дочь сказала:

– А давайте сядем на этот заборчик, погреемся на солнышке!

Мы втроем уселись на низкую оградку, которая огибала аллейку у магазина, подставили лица солнцу. И тут дочь радостным голосом заявила мне и моему мужу:

– Ну, мы как бомжи!

– Почему это мы как бомжи?! – возмутилась я.

– Да вы посмотрите, вон сидят, прям как мы, вылезли на солнышко погреться!

Мы с мужем посмотрели в ту сторону, куда она показывала. Действительно, невдалеке от нас сидела парочка бомжей. Они сидели на этой же оградке, как и мы, подставив свои лица солнцу.

Дочь засмеялась:

– Ну просто копия!

– Ничего похожего не вижу! – гордо сказала я.

– Да ты на себя со стороны посмотри! – не унималась дочь. – Волосы всклокочены, ты же вскочила, не причесываясь. А свитер! У тебя свитер весь в дырках! Как у бомжа!

– Как это в дырках! – возмутилась я, но тут же осеклась: дочь с победным видом показала мне несколько дырочек на свитере.

Сначала я с недоумением уставилась на свитер, потом расхохоталась. Утром я впопыхах надела свой старый «походный» свитер, который всегда брала в лес. Видно, в последнем походе я и прожгла у костра эти дырочки. Они были незаметны на крупной вязке свитера, но на солнце глазастая дочь их рассмотрела.

– Ладно, не спорю, я похожа на бомжа, – сказала я. – А кто еще похож?

И мы с дочерью внимательно посмотрели на моего мужа. Посмотрели и стали хохотать. На его ногах были надеты разные носки – они оба были черные, но один гладкий, другой в рубчик. Он так же, торопясь утром, надел носки от разных пар. На голове – те же всклокоченные волосы. На его спортивном костюме солнышко предательски высветило какие‑то замысловатые пятна…

– Точно как бомж, – заявила авторитетно дочь. Она произнесла это с таким апломбом, как будто всю жизнь занималась изучением культуры и быта бомжей. – Одна я у вас нормальная! – гордо сказала она, и это заставило нас с мужем внимательно рассмотреть ее в поисках сходства с бомжами. Долго его искать не пришлось – те же всклокоченные волосы, моя походная толстовка с надорванным карманом, пыльное пятно на шортах – результат неудачного приземления во время зарядки…

– Настоящий бомж, – радостно сделали мы с мужем вывод.

Мы пошутили. Мы просто пошутили. Мы ради шутки искали, и, естественно, находили сходства с бомжами. Мы забыли, что Вселенная не понимает шуток! Что, шутя так над собой, мы на самом деле делаем  себя бомжами, чувствуем  себя бомжами. Входим в состояние бомжей.

Магазин открылся, и мы пошли к его дверям. И вдруг я поймала себя на том, что в какой‑то раскоряченной позе перелезаю через жирную лужу, оставшуюся после ночного дождя. Я застыла на мгновенье, увидела дочь и мужа, которые так же «корячась» лезли через грязь. «Стоп! – сказала я себе. – Почему мы сюда пошли? Почему мы идем через эту грязь?!»

От того места, где мы сидели, к магазину шла ровная заасфальтированная дорожка. Но почему‑то, встав с нашей оградки, мы не пошли по этой дорожке, а пошли туда, где люди вообще не ходят, по грязи.

– Ну, точно как бомжи, – сказала я. – Пошутили, называется!

Но самое интересное нас ожидало в магазине. Мы не планировали заранее идти в магазин, поэтому у нас с собой было мало денег. Нам стали пробивать чек – и нам не хватило денег!

Нам не хватило каких‑то пятнадцати или семнадцати копеек! И мы действительно, как три бомжа, собравшись в кучку, стали лазить по карманам в поисках монеток, шушукаться, обшаривать друг друга.

Нам было неловко. Пришлось извиниться и оставить какую‑то покупку. Мы вышли из магазина в смешанных чувствах. Было очень смешно, что мы так попали, было неловко: никогда в жизни ни с кем из нас такого не было. Мы всегда чувствовали себя уверенно, зная, сколько у нас денег, планируя покупки. А тут мы почувствовали себя так, как чувствуют себя бомжи – во всей этой мелочности, неловкости, отсутствии денег…

Самое важное, с чем мы вышли из магазина (и это все решили однозначно): не нужно больше так шутить. Потому что очень легко войти в состояние бомжей, даже шутя. Но последствия таких состояний – вполне серьезны.

Ощущая себя бомжом, ты начинаешь так себя вести. Ты имеешь «бомжовые» деньги. Ты совершаешь «бомжовые» поступки.

Я часто рассказывала эту историю участникам тренинга как пример для понимания того, как работают состояния, которые мы проживаем, чувствуем. Потому что мы всегда находимся в каком‑то ресурсном состоянии, в неком сочетании каких‑то проявлений личности, каких‑то характеристик, особенностей.

Мы всегда – какие‑то.  И наши состояния – качества, различные сочетания наших качеств могут быть позитивными, сильными, помогающими жить и быть успешными, «денежными». А могут быть и негативными, в которых мы слабые, маленькие, неуспешные, ограниченные, как в описанной истории.

И вопрос – какими нам быть, какие качества проявлять, от каких – освобождаться – один из важных вопросов в наших отношениях с деньгами.

Именно с этим вопросом приходят на тренинг многие люди:

– У меня было свое дело, были деньги. Потом как‑то все ушло – дело закрылось, источник денег исчез. Сейчас я хочу понять – что такое было во мне, какой я была, что у меня все получалось и деньги приходили потоком? Что случилось со мной, какой я стала, если деньги исчезли?…

– Я давно уже понял, что деньги даются одним людям, с каким‑то определенным набором качеств личности, и не даются другим – с каким‑то другим набором качеств личности. Хочется уже ясно понять – каким быть, чтобы привлекать деньги, и каким не быть, чтобы не мешать им приходить…

И каждый раз, обсуждая на тренинге эти вопросы, я говорю:

– В нас действительно есть некие проявления, качества личности, способности, которые помогают нам в создании, привлечении денег, способствуют нашим поступкам, действиям, приводящим к привлечению денег. Есть в нас качества личности, особенности характера, свойства, проявления, которые не способствуют привлечению денег, а иногда и мешают нам, приводя к поведению и поступкам, отпугивающим деньги. И если мы хотим осознанно  творить отношения с деньгами, то наша осознанность должна быть направлена в первую очередь на нас самих. Нам нужно осознать – какие качества нам нужно проявлять, от каких – отказаться.

Какие ресурсы мы выбираем

После той истории, в которой мы почувствовали себя бомжами и повели себя как бомжи, я много думала – как проявляются эти качества, какие эти качества, которые привлекают к нам или отпугивают от нас наших партнеров – деньги.

Я наблюдала поведение, проявления людей из разных денежных категорий – от бомжей до богатых людей. И опыт собственного шутливого временного проживания в качестве бомжа и наблюдение за поведением людей из разных «денежных» слоев привели меня к мысли сделать в тренинге «Деньги» упражнение, процесс, посвященный этой разнице в поведении людей с разным уровнем благосостояния. Чтобы со стороны рассмотреть, проанализировать – чем отличаются эти люди. Чтобы понять – какими нам нужно быть для денег или какими нам не нужно быть, если мы хотим привлекать деньги в свою жизнь.

И родился интересный, очень веселый и красочный процесс, который на протяжении нескольких лет проводился в тренинге. Я просила участников разбиться на четыре группы и каждой группе давала некую «денежную» категорию: бомжи, типичные советские люди, средний класс, богатые люди.

И каждая группа, становясь представителями именно такого денежного слоя, должна была показать и описать их жизнь. От их внешнего вида, манер до их поведения, обычаев, пристрастий, образа жизни.

И пока одна группа демонстрировала «свою жизнь», себя как представителей этого класса, другие участники смотрели, анализировали, находили какие‑то проявления, личностные качества, особенности этих людей. И получался всегда очень веселый и бурный процесс со множествами открытий, наблюдений, иногда очевидных, но таких важных.

Больше всех веселили всегда именно бомжи. Это была самая колоритная группа. И участники, волею судьбы попавшие в эту группу, старались, что называется, на совесть.

В зал входила изменившаяся до неузнаваемости группа людей в неряшливой, вывернутой, перекошенной одежде. Измазанные, чумазые, со множеством пакетов в руках, с обязательным мусорным пакетом с объедками, эти люди устраивались на полу на расстеленных газетах, демонстративно вываливали содержимое мусорного пакета на пол и, смакуя, выбирали «лакомые кусочки», передавали друг другу пластиковый стакан с остатками какого‑то пойла, вели нескончаемые «жертвенные» разговоры, переходя на ругань, задирая друг друга и доходя до драки.

Меня всегда поражало – как ярко и красочно, как похоже люди изображают именно эту группу – как если бы это было знакомо каждому. Как легко они входят в это состояние – неряшливо‑небрежного отношения к себе, хамоватого отношения к другим, стремления что‑то украсть, слямзить.

Несколько раз такие «новоявленные бомжи», войдя в роль, «тырили» что‑то у участников, или, подойдя к моему столу, залпом выпивали из моего стакана воду, или хватали лежащее на столе яблоко и убегали поскорее. И так это всегда получалось натурально!

И в обсуждении этой группы всегда звучало – как все это знакомо! И как часто мы сами незаметно для себя проявляемся как люди этой нищенской категории.

Как неухоженные волосы или небритость, неаккуратность в виде немытых рук, черных каемок под ногтями, неряшливая или старая одежда: штаны с вытянутыми коленками, халаты, на которых уже не осталось пуговиц, стоптанная обувь, которую уже давно пора бы выбросить, – вводит нас в состояние бомжей.

Как нецензурная брань, агрессия по отношению к другим людям помогает нам войти в это состояние. Как все проявления нищенства: еда на скорую руку на расстеленной бумажке, доедание продуктов, которые надо выбросить, но жалко, щербатая посуда, которой место на помойке, – мощно ввергают нас в это состояние.

И мы, находясь фактически в состоянии бомжей, хотим денег! Хотим больших денег! Но как можем мы хотеть, получать большие деньги, – если сами находимся в состоянии маленьких, убогоньких людей? Как в анекдоте:

– Как же мне надоело доедать за всеми! – жалуется женщина своей подруге. – За сыном доедаю, за дочкой доедаю, за мужем доедаю, за свекром доедаю!

– А ты купи свинью!

– Что, еще и за свиньей доедать?!

Наше желание иметь рядом с собой больших, ярких, достойных партнеров – большие деньги – однозначно предполагает соблюдение главного условия – наше соответствие партнеру! Разве придет к убогонькому, маленькому партнеру что‑то большое, заметное, достойное? Не придет – как говорится: «Не по Сеньке шапка!»

Почти такие же выводы всегда сопровождали и «выступление» группы типичных представителей бывших советских людей, как его всегда называли, «совка». Это тоже была до боли знакомая группа, с ее поведением, проявлением.

Скромность, которая бросается в глаза. Склоненная осанка. Функциональные вещи, функциональные покупки, сугубо необходимые и недорогие. Одежда с дешевых рынков – некачественная и быстро теряющая свой товарный вид. Постоянные разговоры о недостатке – недостатке всего: денег, счастья работы, справедливости. Много обид, много недовольства, много упреков. Развлечение – телевизор и обсуждение увиденного.

Мебельная стенка в квартире как визитная карточка представителей этого класса. Хрусталь как необходимый аксессуар в квартире. Сервизы в стенках, которые ждут гостей, а иногда просто стоят, демонстрируя некую обеспеченность.

Много вещей, которые накапливались в течение всей жизни. Автомобили – чаще всего отечественные. У большинства – дачи. Работа на даче – как необходимость для существования и как основное развлечение. Обязательна засолка овощей и варка варенья, чтобы были запасы – на всякий случай.

И очень много разговоров об экономии и реального проявления экономии – желания купить подешевле, из старых вещей сделать «новые», собирание рецептов: как из геркулесовых хлопьев и бульонного кубика можно сделать почти настоящие мясные котлеты, как из лежалой муки можно испечь почти вкусные блинчики.

Рассматривая, анализируя такой знакомый всем образ жизни, мы всегда говорили о том, как от многого нам нужно отказываться, чтобы освободиться от таких проявлений мелкости, скромности, экономности, которые, опять же, просто несовместимы с большими деньгами. Ни с мечтами о них. Ни с реальными возможностями их прихода.

И часто участники горячо обсуждали, как нужно нам отказаться, освободиться от нищенских разговоров о недостаточности, о несправедливости, от нытья, недовольства, брюзжания. От переделывания старых вещей в новые. Ведь как бы хорошо они ни выглядели – ты‑то знаешь, что на тебе надето старье!

Как надо отказаться от «полезных» советов: как из двух пар рваных колготок сделать одну целую, как из старой футболки сделать сумку для овощей… Как надо отказаться от покупки дешевых вещей. Как бы ни была выгодна на первый взгляд такая покупка – она остается покупкой дешевого и некачественного товара. И пока мы соблазняемся такими покупками – мы заявляем свой реальный – невысокий! – уровень. Но – надо ли нам тогда ждать «высоких» денег?!

Как надо отказаться от дешевого ремонта – с дешевенькими обоями и дешевеньким ковровым покрытием. Потому что трудно жить в дешевом жилье, напичканном дешевыми вещами, которые говорят о скромности, даже бедности, – и хотеть больших денег, создавать большие деньги. Это практически невозможно.

Как надо отказаться от ношения старых, дырявых, просто некачественных  вещей. Даже если эти вещи не видны никому – ты знаешь, что на тебе надето. Но если дорого и хорошо одетая женщина знает, что на колготках под юбкой поехали петли или на ней надето старое, застиранное белье, – это уже не дорого и хорошо одетая женщина. И ее чувство собственной ценности и достойности уже не на высоте. Как может тогда она рассчитывать на высокоценного, достойного партнера в виде денег?!

Рассматривая и анализируя жизнь среднего класса, участники всегда отмечали, что так живет большей частью молодое поколение. Современная мебель, современный дизайн, не отягощенный дороговизной и сложностями, с современными модными текстурами, посудой, аксессуарами. Автомобиль чаще всего иномарка. Отдых в доступных отелях Турции, Египта. Посещение кафе, ресторанов, дискотек, ночных клубов. Модные журналы, коллекции одежды, шопинг как способ развлечения и общения с приятелями.

Стремление к новому – это заметно в таких людях. К новой одежде, к новым вещам, новой мебели, новому времяпрепровождению. Это более легкое поколение.

Рассматривая другие группы – обеспеченных и богатых людей – участники всегда замечали другое поведение, другие проявления – начиная от другой осанки, походки, даже интонации или тембра голоса.

В этих людях всегда была заметна уверенность, высокая самооценка, требовательность. И жизнь этих людей, которую описывали участники, была другой.

Свое жилье. Загородные дома или перепланированные квартиры. Несколько квартир или домов. Дорогие машины. Несколько машин. Возможны самолеты, вертолеты, яхты. Уникальный дизайн. Уникальная мебель. «Штучность» во всем. Дорогая одежда. Дорогие аксессуары – сумки, ремни, часы.

Здоровая еда. Дорогие напитки. Отдых на лучших курортах мира. Индивидуальные дорогие туры. Комфорт во всем. Комфортная дорогая одежда, комфортные средства передвижения, комфортные офисы.

На каждом тренинге, говоря об этих разных слоях обеспеченности, о нашем желании становиться более обеспеченным, жить более комфортной, достойной жизнью, мы говорили о том, что можно учиться этому образу жизни.

– Как я когда‑то вошла в состояние бомжа, взяв его ресурсное состояние, так можно войти и в состояние богатого, обеспеченного человека, – говорю я. – Один из способов стать таким – начать жить так, как живут эти люди. Ты как бы учишься быть таким, жить так. Это как бы внешняя  сторона жизни. На первых порах, пока ты еще не чувствуешь себя стабильно обеспеченным или богатым человеком, эта внешняя сторона может стать твоей серьезной поддержкой.

Если вы хотите иметь успех, вы должны выглядеть так, как будто вы его имеете. 

Томас Мур

Хочешь быть богатым – начни жить как богатый. Впусти в свою жизнь красоту, комфорт, масштаб. Будь достойным и выгляди достойно. Создай для себя достойное жилье. Сделай ремонт – пусть в одной комнате, но сделай ее благополучной, комфортной, дорогой.

Создай имидж успешности. Выгляди так, как выглядят успешные люди. Начни формировать у себя привычки обеспеченных людей. Ты можешь постепенно входить в этот образ жизни.

Ты можешь начать с малого: хорошо одеваться, покупать себе дорогие аксессуары. И речь не идет о каких‑то больших тратах. Это может быть одно красивое и дорогое платье или дорогой костюм, в котором ты будешь чувствовать себя очень уверенно, в котором ты можешь себе позволить зайти в любое самое дорогое место. Это может быть одна дорогая вещица – но она будет напоминать тебе о твоем решении становиться обеспеченным человеком.

Ты можешь заходить в дорогие магазины – пусть у тебя пока нет денег на реальную покупку. Ты имеешь право на все в этом мире. Ты знакомишься с миром обеспеченности. Начни выглядеть так, как будто ты уже живешь в этом мире. Начни чувствовать себя дорого. Начни выглядеть привлекательным для денег! Начни присоединяться к образу жизни, миру обеспеченных, богатых людей.

Если хотите преуспеть, ходите загорелым, живите в роскошном особняке (хоть в чулане), посещайте дорогие рестораны (даже если денег хватает всего на кружку пива) и, если берете в долг, – берите по‑крупному. 

Аристотель Онассис

Как‑то давно, когда я сама еще жила в ограничениях и недостаточности денег, приятельница пригласила меня, чтобы похвастаться новой купленной квартирой. Квартира была потрясающая – огромной площади, оригинальной планировки и совершенно необычного дизайна. Чувствовалось, что в квартиру были вложены большие деньги.

В центре квартиры стоял шикарный черный кожаный диван. Это был не просто диван – а картинка, роскошь.

– Господи, сколько же он стоит! – спросила я.

– А ты что, еще не знаешь эту историю?! – изумилась приятельница.

И она рассказала, что ее муж, обеспеченный деловой человек, проходил мимо дорогого мебельного магазина и решил туда зайти. Оказалось, в тот день дорогая мебельная фирма отмечала какую‑то дату и разыгрывала подарок – этот диван. Муж приятельницы оказался тем покупателем, которому фирма и подарила этот диван.

«Да, – с завистью подумала я, выслушав ее рассказ. – Вот уж точно – деньги к деньгам! Человек, который мог купить этот диван и за свои собственные деньги, – выиграл его бесплатно. Я почему‑то такие диваны не выигрываю…»

Но я тут же себе сказала:

«А ты в такие магазины ходишь?! Если ты проходишь мимо таких дорогих магазинов мебели, одежды, косметики, даже не заглядывая туда, не интересуясь, что там есть, с мыслью: „Это мне не по карману, это не для меня!“ – то чего ты хочешь? Это действительно не для тебя, потому что ты даже вероятности такой не создаешь, чтобы это было для тебя».

Один человек всю жизнь мечтал выиграть автомобиль. И он молил бога: «Господи, помоги, позволь мне выиграть автомобиль. Я никогда не смогу столько заработать, сколько он стоит, у меня только одна возможность – выиграть его в лотерею. Господи, помоги! Помоги, пожалуйста!» Но его мольбы оставались без ответа.

Уже ангелы стали переживать за этого человека, они пришли к Богу и сказали: «Господь, да помоги же ты ему уже выиграть! Он так молится, он так просит! Да пусть уже он выиграет!»

Господь отвечал: «Да разве же я против! Но для этого он должен хоть один раз за все эти годы купить лотерейный билет!»

Состояние богатства

Именно ощущение себя уже богатым  человеком и дает возможность привлекать к себе «богатых» партнеров. Поэтому если хочешь привлечь богатого партнера – сам будь богат.

Но само слово «богатство» ассоциируется у людей именно с деньгами. Как будто бы все наше богатство находится в сфере денег.

Но быть богатым – не значит иметь успех только в сфере денег. Полное богатство нашей жизни распределено по всем сферам жизни. И это – истинное, настоящее богатство.

И если нам нужно быть богатыми, ощущать  себя богатыми для того, чтобы иметь возможность привлекать в свою жизнь большие, достойные деньги, нам нужно создать в себе это ощущение богатства, осознать себя уже богатым человеком.

Самый простой способ ощутить себя богатым – это оценить все то, что ты уже имеешь, все то, что тебе уже дано, все, чем ты богат. А для этого нужно заглянуть в каждую сферу своей жизни, рассмотреть свою жизнь. Увидеть все, что ты уже имеешь и не замечаешь этого, считая само собой разумеющимся.

Рассмотри свою жизнь. Выпиши на лист бумаги все, что ты считаешь своим приобретением в этой жизни, все свои материальные и нематериальные достижения.

Вот как это делают участники тренинга:

– У меня много дел, много умений, профессий, много знаний. У меня великолепные дети, уютный дом, хорошие соседи и друзья. У меня позитивный настрой в жизни, много радости, я умею находить радости в мелочах. У меня большой опыт, много стремлений, разноплановые знания. У меня много желаний. Много доброты, позитивного отношения к людям. Много очень разной любви – к мужчине, к детям, к родителям, к природе, к жизни.

– Я богат здоровьем, хорошими отношениями с родителями, уважением и взаимопомощью с дальними родственниками, друзьями. Я богат книгами, музыкой, возможностями. Я богат тем, что у меня есть я. Я богат своей семьей, любимым человеком, стремлением к росту, незаурядностью, верой в себя, умением получать удовольствие от жизни.

– У меня много времени, которым я могу заполнить все сферы моей жизни. У меня много интересов и увлечений. У меня много внуков, учеников, интересная работа, постоянная радость общения с людьми.

– У меня много свободы, принятия, много интересных дел. Много энергии, идей, ума, много поддержки. У меня есть душа, город и природа, родственники и друзья. У меня есть навыки и знания. У меня есть позитив, время. У меня хорошо развита способность прощать.

– Я богата любовью к детям, любовью к друзьям, любовью к родителям, к людям. Я богата любовью детей ко мне, любовью родителей, друзей, людей. У меня много кошек, любимых мест в городе и мире, любимых фильмов, любимого дела, времени, людей.

– Я богата работой, хорошей одеждой и любовью. У меня есть дом, достаток, ум, молодость. Я богата стройностью, знаниями, телом, любящими отношениями, близостью с собой, временем, профессионализмом, жизнеспособностью.

– Я богат собой, и пока я у себя есть – я богатый человек!

Мы действительно богатые люди! Мы все богатые люди. Нужно только ценить то, что мы уже имеем, и быть благодарными за то, что имеем.

Довольствующийся самим собой – богач. 

Лао Цзы

С таким ощущением своей полноценности, богатства очень легко жить. Потому что ты уже  богат! И деньги не могут не привлечься. Деньги не могут не слететься к человеку в таком состоянии!

Это ощущение позволит тебе не потерять присутствия духа, уверенности даже в случае денежных проблем. Когда ты понимаешь, как много ты уже получил, как много тебе уже дано, как много ты уже имеешь, – отсутствие денег, проблемы с деньгами не кажутся большими. По сравнению с тобой, большим, все проблемы кажутся маленькими.

И деньги – только одна из сфер жизни. Даже если в ней есть какие‑то трудности, жизнь от этого не становится ущербной. Ты остаешься богатым всем тем, что тебе дала жизнь. А деньги – придут, куда им деться?!

Это чувство внутренней стабильности поможет тебе быстрее и спокойнее решить любые денежные проблемы. Ощущение себя богатым позволит тебе быть позитивным – это лучший способ для привлечения денег в свою жизнь.

Есть еще один способ почувствовать себя богатым человеком. Богатым именно в денежном смысле.

Каждый из нас в своей жизни переживал состояние, ощущение себя богатым, денежным человеком. Это состояние мы проживали в разные периоды жизни – в детстве и юности, в зрелом возрасте.

Каждое такое состояние связано с ситуацией, когда мы имели достаточно денег, много денег, пусть даже на короткий период времени. Это может быть день рождения в детстве, когда подаренные тебе деньги давали ощущение богатства, возможностей, свободы. Давали ощущение собственной величины.

И если ты уже однажды был таким сильным, мощным, ярким, уверенным, «денежным» человеком, с ощущением собственного богатства, собственных возможностей, то в тебе есть эти ресурсы.

И чтобы найти и вернуть себя в состояние денежного человека, важно вспомнить это ощущение денежности, уверенности, собственной величины.

Вспомни свои успешные периоды, успешный опыт обращения с деньгами. Сколько тебе было лет, когда у тебя были деньги, когда ты был свободен в получении денег? Каким ты был тогда? Как себя чувствовал? Чем ты тогда привлекал к себе деньги? Что ты такого делал, что у тебя получалось? Чем ты занимался, когда у тебя получалось создавать деньги?

Вспомни ситуации, когда у тебя были деньги, когда ты мог их создавать, когда у тебя получалось их зарабатывать. Вспомни себя – каким ты тогда был?

Ты можешь вернуть себя в это состояние, присоединиться к этим ресурсам словами: «Я сейчас тот, который…» Ты просто укажешь себе, своему подсознанию, какие состояния тебя надо проявить, каким быть. Ты как бы назовешь себя таким, каким ты хочешь быть.

Я слышала много таких названий, переименований.

Женщина вспомнила себя пятилетней девочкой в день рождения, когда гости приходили и дарили, дарили ей игрушки и деньги. В ее руках были просто богатства – новая кукла и туфельки, новое платье, целых десять рублей, которые принадлежали только ей! Она назвала себя «Я та, которая богатая в свой день рождения!».

Мужчина вспомнил себя студентом, получившим стипендию. Целых сорок рублей! И это ощущение, что сейчас можно пойти в кафе съесть мороженое, и зайти в магазин грампластинок, и купить книгу, которую присмотрел. Столько возможностей, столько радости! Он назвал себя «Я тот, который получил стипендию!».

Мужчина, который несколько лет назад имел огромный успех, огромные деньги, потом прогорел и впал в депрессию, вспомнил одно из таких денежных состояний.

– Я получал деньги и увязывал их в пачки. Я заворачивал деньги в бумагу, перевязывал эту большую пачку бечевкой, чтобы отправить в хранилище. Так вот, – у меня были мозоли на руках от бечевки. Я мозоли натер от денег!

Этот мужчина придумал себе новое имя – «Я тот, у кого мозоли от денег!».

Другой мужчина рассказывал, что, собрав однажды выручку со всех своих торговых точек, он сложил деньги в багажник своего автомобиля‑пикапа. И когда приехал домой, открыл багажник, – на него посыпались пачки денег. Чтобы вернуть себе это денежное состояние, он переименовал себя – «Я тот, на кого деньги сыплются пачками!».

Женщина получила однажды зарплату и отпускные мелкими купюрами. Получилось несколько толстых пачек денег. Она пришла домой и решила положить деньги в тумбочку, в выдвижной ящик. Положила, но закрыть ящик не могла. Она переименовала себя в «Я та, у которой тумбочка от денег не закрывается!».

Найди переименования для себя. Это легко. Просто вспомни, когда ты чувствовал себя очень уверенным и изобильным. Дай себе название и почаще возвращай себя в это состояние!

Состояние творца

Каждый раз говоря о том осознанном выборе – быть таким, каким надо  быть для денег, каким выгодно  быть для денег, какими нам лучше всего  быть для денег, – я напоминаю участникам тренинга о присутствии в нас всех необходимых для жизни ресурсов, качеств, характеристик личности.

– Я убеждена – мой практический опыт подтверждает это – в каждом человеке  есть все необходимые для привлечения денег качества, свойства, проявления. Просто какие‑то качества в нас уже выражены ярко, уже раскрыты, использованы. Какие‑то нужно в себе найти, открыть, позволить им проявляться.

Многие важные и нужные качества в нас не проявлены, не раскрыты, и одна из причин этого – наша неосознанность в выборе того, каким быть. Наше непонимание самого механизма «творения» себя таким, каким тебе важно быть, нужно быть для решения каких‑то задач.

Мы не были научены осознанно «выбирать из себя» нужные качества, осознанно проявлять те из них, которые нужны нам для успешных отношений в сфере денег. И главное – мы не научены задумываться , какими нам быть. Иначе сама мысль сотворила бы нам нужную реальность.

Мы много говорим в книгах этой серии о творческих возможностях мысли. О том, как мысль творит человека таким, каким он сам выбирает видеть себя. Поэтому нам важно не только понять,  какими нам нужно быть, но и поставить перед собой задачи – раскрыть в себе эти качества или способности, выпустить их наружу. Начать творить себя такими, какими нам нужно, выгодно быть в сфере отношений с деньгами.

Нам мало понимания  – какими нам нужно быть.

Нам нужны будут решения  – какими мы выбираем быть.

Именно в этом, в первую очередь, и состоит наше творчество, наше творение своей жизни в целом и творение отношений с деньгами.

Быть творцом, быть в состоянии творца – это и есть в первую очередь осознание того, что все, что происходит в твоей жизни, сотворено тобой – твоими мыслями, твоими представлениями и убеждениями, которые и создают впоследствии все программы твоего поведения с их реальными результатами.

Быть в состоянии творца – это не только осознавать свою творческую роль в своей жизни, но и реально, осознанно творить ее, создавая конкретные новые убеждения, решения, задачи, формулировки.

Именно это происходит на тренингах, когда, анализируя возможные качества, которые могут помочь нам строить отношения с деньгами, привлекать деньги, мы и приходим к некому выбору тех наших лучших проявлений, лучших «какими нам быть», к созданию новой системы убеждений, новых решений и заявок на их воплощение. Это и должно происходить в нашей ежедневной жизни – осознанный выбор того, каким я выбираю быть в этой сфере жизни, с этим партнером, в этих отношениях.

И это состояние осознанного творчества – один из самых главных ресурсов в нашей жизни. Одно из самых главных, сильных, «больших» ресурсных состояний. Потому что, когда ты творец, ты действительно большой, сильный, владеющий своей жизнью человек. И это – лучшее состояние для привлечения денег. Особенно – больших денег.

Кроме этого смысла – осознания своей ответственности за все, что происходит в твоей жизни, и осознанного творения своей жизни, быть в состоянии творца – это быть в том созидательном состоянии, когда мы что‑то творим, создаем в реальных практических действиях в любой сфере жизни.

Неважно, что и в какой сфере ты творишь, – важно само состояние творчества. Ты можешь создавать порядок, уют, чистоту в доме – и это есть состояние творчества. Ты можешь вместе с ребенком складывать пирамидку или рисовать рисунок – это уже состояние творчества.

Важно только осознавать в этот момент, что ты не просто рисуешь – ты творишь. Ты не просто читаешь ребенку книгу – ты создаешь сейчас с ним близкие, теплые отношения. Ты не просто стираешь белье, а создаешь в своей жизни чистоту и порядок.

Стань творцом. Каждый день живи в осознанном творчестве, создавая что‑то. Ты можешь каждый новый день начинать с разговора: а что я сегодня хочу  создать? Что я сегодня могу  создать? Что мне сегодня важно  создать?

И в этом лучшем твоем ресурсном состоянии ты наиболее продуктивно можешь размышлять о том, какие каналы денег ты можешь использовать. Ты можешь быть таким активным и убедительным при получении денег, быть таким отдающим и напористым в работе, что деньги просто будут следствием твоего лучшего ресурсного состояния.

Быть большим

– Мы хотим, чтобы рядом с нами был большой, уверенный, стабильный, яркий, мощный партнер (то есть большие, стабильные, мощные деньги). Мы хотим больших денег, мы мечтаем о больших деньгах, мы стремимся к большим деньгам – тогда какими нам самим нужно быть в первую очередь, – спрашиваю я участников тренинга, и всегда получаю в ответ дружный хор голосов: «Быть большими!»

Действительно, если мы относимся к деньгам как к нашим партнерам, то уже сама возможность привлечь к себе большие деньги предполагает нашу собственную величину, наш масштаб.

Как может маленькая, неприметная женщина привлечь к себе большого мужчину, миллионера, масштабного, крупного человека? Как может маленький, мелкий, робкий мужчина привлечь к себе большую, великолепную женщину? Даже если такой маленький человек привлечет к себе большого партнера – долго это не протянется. Он уйдет к другому человеку – большому, масштабному, сильному, уверенному.

Так и большие деньги – стремятся к большим людям. Как говорится, подобное притягивает подобное.

Есть еще одно понимание – почему и зачем нам нужно быть большими для построения отношений с деньгами.

Чем больше я сам, тем лучше я вижу новые возможности, размах, перспективы.

Действительно, большой человек может больше, видит дальше. Его величина, ощущение собственной значимости полностью отражает его жизненный масштаб, его масштабность. То, на что он идет, чем он ворочает, какую ответственность принимает.

Это то, на что он вообще заявляется, за что он берется, каких результатов достигает.

И это то – какие деньги он получает как эквивалент этого результата.

Я работаю в разных городах, много езжу, часто вижу на вокзалах людей, которые предлагают на стоянках поездов нехитрый товар – напитки, пирожки, вареную картошку.

Каждый раз, видя их, я думаю: «Сколько они зарабатывают? Сколько можно заработать таким образом – таская тяжелую сумку по платформе, „накручивая“ на бутылке воды или пива несколько рублей?» Это такие жалкие деньги! Но люди соглашаются на это, потому что не ощущают себя готовыми на что‑то большее и не видят других, больших возможностей.

Чем шестеренка меньше, тем больше ей приходится вертеться. 

Александр Жуков

Все опять упирается в чувство собственной ценности.

Кто‑то торгует пирожками.

Кто‑то торгует обувью на рынке.

Кто‑то торгует недвижимостью.

Кто‑то торгует нефтью, судами.

У кого‑то, исходя из самооценки его величины, сил хватает только на то, чтобы в одиночку напечь пирожков и заработать на каждом пирожке пару рублей

Кто‑то держит в подчинении нескольких помощников.

Кто‑то управляет сотней сотрудников.

У кого‑то в подчинении тысячи людей. Потому что он чувствует в себе силы и ресурсы управлять такой массой людей и управлять мощными денежными потоками.

И так каждый в этой жизни осваивает жизнь соответственно своим силам, своей величине, своему масштабу.

Есть еще одна причина быть большими: наше желание иметь много денег предполагает нашу возможность «переварить» эти суммы денег.

Большие деньги может переварить, переработать, освоить только большой человек. Даже если они вдруг свалятся на маленького человека, – он сможет переработать только ту часть, на которую у него есть силы.

Это как в сказке про хана, который поймал золотую антилопу, из‑под копыт которой вылетали золотые монеты. Он так хотел денег, он хотел еще и еще – но погиб, засыпанный монетами, не в силах побороть тот поток денег, который сыпался на него.

В нас есть некая внутренняя сила и энергия, которые способны переварить энергию денег, и всегда есть тождественность – соответствие между собой и количеством денег.

И сами участники тренинга всегда говорят об этом:

– Хочется, чтобы был поток денег, который проходит через тебя, чтобы он тек как река, и не кончался. Чтобы это была не лужица и не дождик, который покапал и прошел. Но, наверное, когда ты сам большой, сам – поток энергии, мыслей, действий, тогда к тебе идет поток денег. А когда ты сам маленький – то к тебе и денежки капают…

– Хочу стать водохранилищем, деньгохранилищем. Чтобы через меня протекали массы денег, но для этого самому надо быть большим человеком…

На самом деле – мы все большие люди. Просто мы про это забыли. Нам про это не очень рассказывали в детстве, чтобы нас не испортить. Поэтому воспитывали нас скромными, не высовывающимися, незаметными. А сейчас время, когда надо высовываться, надо протягивать руки, брать.

Одна из наших задач, если мы хотим иметь большие деньги, – вернуть ощущение собственной величины, собственной значимости. То, которое у нас было в детстве, пока нас не «воспитали».

Я часто напоминаю участникам тренинга о нашей настоящей величине, которая была нам присуща, когда мы были детьми. Рассказываю о многих маленьких, но таких больших детях, у кого мы могли бы учиться быть большими.

Женщина строит загородный дом. Она постоянно озабочена деньгами: надо выплачивать кредит, нужно находить деньги на очередной этап строительства, на покупку материалов. Счет идет на десятки тысяч долларов. Ее восьмилетний сын, которому дедушка дал пятьдесят рублей, протягивает ей эту бумажку и говорит: «Мам, возьми на дом!» Он чувствует себя достаточно большим, чтобы делать этот вклад. Он считает это вкладом.

И всегда поражает эта величина детей, их бесстрашие перед деньгами. Они просто еще не запуганы их важностью, значимостью. Поэтому им постоянно и дают деньги, к ним все время приходят деньги – безо всякого их вклада – им дарят подарки, их содержат, им просто дают деньги.

Нам, взрослым людям, полезно вспомнить о своей величине и достойности, которые присущи детям.

Быть ценным

Каждый человек имеет некое ощущение своей ценности, своей значимости, своей нужности. Именно это чувство собственной ценности – самая важная личностная характеристика для людей, которые хотят научиться создавать большие деньги в своей жизни.

Мы привлекаем к себе партнеров согласно ощущению своего достоинства. Мы неосознанно выбираем партнера по себе. Это ощущение является некой рамкой, ограничителем, отсекающим от нас партнеров, которых мы считаем лучше, чем мы, важнее, красивее, успешнее.

Это как при знакомстве с мужчиной. Мужчина уже идет к тебе со словами: «Ах, какая девушка!», а ты начинаешь пугаться: «Это что – ко мне? Я что – такого мужчины стою?» И он тоже чувствует в тебе неуверенность и проходит мимо.

Наши деньги тоже иногда проходят мимо нас. Потому что мы можем привлечь к себе деньги‑партнеров в соответствии со своей ценностью, достойностью. Мы можем принять от людей деньги, подарки, возможности в соответствии со своей ценностью, ощущением собственного достоинства.

Когда то, что мы получаем, соответствует нашей ценности – мы чувствуем себя нормально, когда это выше нашей ценности – мы испытываем дискомфорт.

Как говорила одна женщина:

– Мне муж подарил машину – и я покой потеряла. Была бы она хоть «Запорожцем», а тут еще иномарка…

А другая, знающая себе цену, ей ответила:

– А я бы никогда «Запорожец» в подарок не приняла… Что это за подарок?!

Мой внук, придя однажды от своей прабабушки, сказал мне:

– Ты знаешь, Маруся, моя прабабушка унизилась. Все старенькие унижаются…

Так он выразил тот факт, что его старенькая прабабушка стала еще ниже ростом. А я, услышав это слово, подумала: к сожалению, не только старенькие «унижаются». Ведь так часто люди унижаются, уменьшаются, а потом удивляются – почему деньги кончаются? А ты постой перед прилавком с мыслями – покупать ли тебе новые носки или колготки, или еще в старых, драных походить, или сэкономить эти деньги, купив вещь подешевле, – и потом удивляйся – почему к тебе деньги не приходят или приходят какие‑то крохи. Но ты только что заявил во Вселенную свою величину, свою мизерную ценность. Вот и получай соответствующий эквивалент денег.

И еще один важный момент, о котором мы уже говорили раньше.

Если ты не ценишь себя высоко и к тебе приходят большие деньги – ты не сможешь «переварить» эту денежную массу. Ты правильно и достойно распорядишься той суммой, которая соответствует твоей стоимости. Остальные деньги уйдут – ты просто неосознанно избавишься от них.

Если мы хотим привлекать к себе деньги, ценные, дорогие вещи, нам самим нужно ощутить свою большую ценность и свою высокую стоимость. К сожалению, это именно то, чему нас вообще не учат в жизни. Нас не учили ценить себя, хвалить себя, стоять за себя, заявлять свою цену, вообще заявляться на многое и просить много.

– Скажите, Шура, честно, сколько вам нужно денег для счастья? – спросил Остап. – Только подсчитайте все. 

– Сто рублей, – ответил Балаганов, с сожалением отрываясь от хлеба с колбасой. 

– Да нет, вы меня не поняли. Не на сегодняшний день, а вообще. Для счастья. Ясно? Чтобы вам было хорошо на свете. 

Балаганов долго думал, несмело улыбаясь, и наконец объявил, что для полного счастья ему нужно шесть тысяч четыреста рублей и что с этой суммой ему будет на свете очень хорошо. 
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Нас учили быть скромными. И еще раз скромными. И еще скромнее. Мы и выросли скромными. Нам неловко себя хвалить, стыдно говорить о своих достоинствах, мы их в большинстве случаев и вообще не видим. Зато недостатки знаем наизусть. А уж заявлять свою высокую цену, просить много – это же вообще неприлично! Верх нескромности!

Но кому нужна сейчас скромность?! В этой динамичной активной жизни, жизни, полной энергии, напористости, деловитости, жизни, полной разнообразного товара и рабочих рук, – о какой скромности может идти речь? Удел скромных сейчас – это довольствоваться тем, что дадут, радоваться тому, что хоть кто‑то тебя купил, хоть за такие деньги.

Золотого человека легче всего продать. 

Неизвестный автор

Когда растет ощущение твоей ценности, растет ощущение своей масштабности, тогда и деньги другого масштаба начинают приходить к тебе. Ты начинаешь хотеть большего. Ты начинаешь заявляться на большее.

Как рассказывала одна женщина:

– Я устраивалась на работу, и на вопрос – сколько вы хотите получать, ответила: «Шестьсот долларов». Мне сказали: «Но у нас сотрудники на этой должности получают триста долларов». «Но понимаете, – сказала я, – мое время стоит столько. Мои знания столько стоят. Мой опыт работы столько стоит». Я сразу заявила, что стою много, и убедила их, что лучше иметь ценного работника, чем дешевого…

Есть еще одно важное понимание – почему нам важно быть ценными, достойными, стоящими людьми.

Раньше, когда я сама только еще пыталась разобраться в механизмах и закономерностях отношений с деньгами, мне казалось, что каждый человек находится в каком‑то денежном потоке и потоки эти разные. К одному человеку тонкий ручеек течет, к другому – пошире. И мне казалось несправедливым, что мир так устроен.

Сейчас я понимаю – нет этой разницы в потоках. Поток – единый для всех, важно, насколько каждый человек к нему подсоединяется. А подсоединяемся мы к нему исходя из того, насколько мы ощущаем свою ценность и достойность этого потока.

Кто‑то не считает себя вправе даже подойти к потоку. Если ты не веришь, что чего‑то стоишь, то не войдешь в поток.

А есть люди, которые считают, что этот поток создан для них. И они открыты этому потоку и щедро берут из этого потока. И деньги в их жизни действительно идут и идут, люди действительно – купаются в деньгах! И деньги – никак не кончаются. Потому что в потоке – как они могут кончиться?!

… ‑ Вы, я вижу, бескорыстно любите деньги. Скажите, какая сумма вам нравится? 

– Пять тысяч, – быстро ответил Балаганов. 

– В месяц? 

– В год. 

– Тогда мне с вами не по пути. Мне нужно пятьсот тысяч. И по возможности сразу, а не частями. 

– Может, все‑таки возьмете частями? – спросил мстительный Балаганов. 

Остап внимательно посмотрел на собеседника и совершенно серьезно ответил: 

– Я бы взял частями. Но мне нужно сразу. 
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Нам нужно будет уделить внимание нашей ценности, достойности. Ее действительно никто осознанно в нашей жизни не формировал. Поэтому наша задача – увидеть в себе ценного и достойного человека. Принять решение о перемене отношения к себе. Мы уделим этому внимание в следующей главе книги. А пока скажи себе:

Я выбираю быть ценным человеком.

Я верю в свою высокую ценность и стоимость.

Я достоин всего лучшего в жизни.

И присоединяюсь к денежному потоку.

Быть заметным

– Ей просто повезло, – говорила моя знакомая, рассказывая о своей приятельнице. – У нее такой мужчина – богатый, щедрый. Она не живет – как сыр в масле катается. Ей просто повезло, что ее такой мужчина выбрал.

– А как он ее выбрал? – поинтересовалась я.

– Да как‑то так получилось… Она пошла на занятия в группу английского языка, и он там ее увидел.

– Думаю, он не просто ее увидел, – сказала я. – Она была какой‑то такой, что он ее заметил, увидел. Если в женщине нет ничего интересного: ни яркости, ни сексуальности, ни доброты или ума – ее не «увидишь». Там нечего видеть. Наверное, она все же была чем‑то выделяющейся, заметной, если он обратил на нее внимание…

И я вспомнила женщину, пришедшую ко мне на консультацию, неприметную, безжизненно как‑то говорившую мне тусклым голосом:

– Денег нет. На работу устроиться не могу. Как сейчас устроишься: таких, как я, миллионы!

И я подумала тогда: действительно, как ей устроиться, когда таких – неприметных, ничем не выделяющихся, как она, людей – миллионы. Кто может ее заметить, выделить, захотеть ей дать возможность получить работу, деньги, если она такая неприметная, тусклая, незаметная, робкая, скромная, маленькая личность?!

И я часто говорю участникам тренинга:

– Будь не как все. Будь выделяющимся, отличным от других. Будь заметным. Тогда тебя и деньги замечают – ты выделяешься из общей массы. «Это что там такое – выделяющееся, выдающееся?» – спрашивают деньги, проплывая, и останавливаются около тебя, чтобы рассмотреть поближе и познакомиться. Или деньги текут мимо тебя, проходят, даже не замечая такой малости…

Яркий, уверенный, сильный человек всегда может привлечь и работу, и клиентов, и деньги, и возможности. Убедить других, повести за собой, привлечь к себе может уверенный, яркий человек. Такие люди вообще привлекают к себе внимание. Привлекают они и деньги. Они яркие. Они заметные. Они как маячки, как огоньки – поэтому они и привлекают.

– А я всегда спокойна – у меня деньги есть и у меня деньги всегда будут, – говорила уверенно одна женщина. – И я не боюсь их отпускать. Куда они от такой красоты денутся? Погуляют и вернутся…

И я согласилась с ней: если ты интересная, яркая, энергичная, полная сил, активности женщина – ты обязательно привлечешь к себе партнера‑мужчину. И твой партнер может уйти – на работу или к друзьям, – но обязательно вернется, потому что дорожит тобой. Потому что ты ему интересна.

Так и деньги‑партнеры. Они обязательно «привлекутся» к тебе, если ты яркая, интересная личность. И их не надо держать на поводке – ты такой манок, ты такой подарок, такая драгоценность для партнера, что он обязательно к тебе вернется. Тебе не о чем беспокоиться. Ты всегда будешь с деньгами.

И твоя задача – быть такой, чтобы быть привлекательной, яркой, заметной для денег. Все остальное – простое следствие твоей яркости, заметности.

Знакомая женщина рассказала мне о случае, произошедшем с нею несколько лет назад.

– Мне нужно было срочно уехать по важному делу. Это был совершенно неожиданный отъезд, я приехала на вокзал за полчаса до отхода поезда, купила билет, даже не глядя на то, что мне продали.

И вот я сажусь в вагон, прохожу из тамбура и оказываюсь в плацкартном вагоне. Это было для меня неожиданно. Я уже давно, со времен студенчества, не ездила в плацкартных вагонах. Я хорошо зарабатывала, у меня не было необходимости экономить деньги и покупать билеты подешевле. И потом, я просто очень не люблю ездить в плацкартных вагонах. Не люблю эту атмосферу общежития. Этот шум, запахи, которые распространяются по вагону…

Но дело было не только в том, что я оказалась в плацкартном вагоне. Я попала в ужасный плацкартный вагон. Я поняла это, когда села на свое боковое (!) место, огляделась и поняла, что я «попала»!

Это был какой‑то старый, облезший вагон, я уже давно не видела таких. Все в нем было серо, убого, все обшарпано. И я так и застыла на своей боковой полке, онемевшая от осознания, что в этом месте мне надо ехать. Я даже не смогла раздеться: как села в своей дорогой норковой шубке и шляпке, сшитой на заказ из такого же меха, так и сидела, не делая даже попыток устроиться удобнее. Я действительно была дорого и красиво одета. Я совсем не соответствовала тому месту, в которое попала.

В какой‑то момент мимо меня прошел мужчина. Я, может быть, и не обратила бы на него никакого внимания, но он как‑то затормозил, обернулся, внимательно посмотрел на меня и пошел дальше. Через несколько минут он еще раз прошел мимо меня, потом неожиданно вернулся, подошел ко мне и сказал: «Где ваш билет?» – «У проводника», – ответила я. Я даже не удивилась, почему он спрашивает – настолько я была огорошена тем, что попала в такое неуютное, чуждое мне место. Мужчина ушел. Прошло какое‑то время. Я все так же сидела, глядя в окно и не делая никаких попыток к обживанию этого неприглядного, бедного и жалкого места.

Неожиданно подошел все тот же мужчина и спросил: «Где ваши вещи?» – «Вот, сумка», – показала я ему. Он спокойно взял мою сумку и сказал: «Идите за мной!»

Я встала и пошла. Сейчас это кажется странным, но я пошла за ним так послушно, даже не спрашивая, почему я должна за ним идти, кто он такой, куда он меня ведет.

Мы прошли несколько вагонов. В следующем вагоне он подошел к двери одного из купе, открыл ее, поставил мою сумку и сказал: «Теперь ваше место здесь!» – И ушел. Я осталась одна в купе спального вагона.

Первое время я ждала, что он вернется. Что‑то объяснит. Но он не приходил. Я разделась, сходила к проводнику. «У меня было место в плацкартном вагоне, – начала я, – мне сказали…» – «Все нормально, – перебил меня проводник, – доплату сделали, вы в этом купе одна, без соседей…» Я была поражена. Мне потребовалось время, чтобы прийти в себя. Совершенно чужой мне человек доплатил за мой билет разницу между стоимостью плацкартного и спального вагона. Он сделал это просто так, он ничего не попросил взамен, он даже не познакомился со мной. Я не понимала – почему?! Но в конце концов я просто приняла это как факт, устроилась поудобнее, легла спать.

Утром, когда поезд прибыл на станцию назначения, я увидела этого мужчину. Он шел и что‑то обсуждал с молодым человеком, по всей видимости, встречавшим его. Я рванулась за ним, чтобы сказать ему спасибо, но он шел, увлеченный разговором. Ему ничего не было от меня нужно. Он просто сделал то, что он сделал, он не ждал благодарности…

Потом, позже, я поняла, почему все так произошло. Это я была такая в ту минуту – чуждая этому вагону в своей дорогой шубке. Это было не мое место. И человек просто заметил это и, что называется, расставил все по местам.

Я была такой, что он просто захотел устроить меня получше, дать мне то место, которого я стоила…

Для меня этот рассказ – подтверждение того, какими надо быть, чтобы жизнь, люди, захотели тебе отдать, оценили тебя по достоинству.

Если мы хотим успеха или денег, известности или карьеры – надо сначала стать таким, быть таким, чтобы тебя увидели, чтобы самой жизни захотелось устроить нас получше, чтобы мы всем своим видом говорили: «Я стою большего! То, где я нахожусь, – не мое! Я достоин лучшего, я стою много, мое место где‑то повыше».

Стань таким, чтобы тебя заметили. И я говорю не про внешний вид, вычурность, стремление привлечь к себе взгляды, выделиться среди других. В первую очередь речь идет о внутреннем содержании, о достойности. О твоем несогласии с малостью и убогостью. О твоем ощущении своей высокой стоимости.

Быть энергичным

Деньги – это энергия. Особенно большие суммы. И чтобы привлекать к себе эту энергию, чтобы переварить ее – нужно самому обладать определенной энергией, силами.

Однажды я была свидетелем того, как в момент получения большой суммы денег мужчина потерял сознание, взяв в руки увесистую пачку долларов. Я поразилась тому, какая сила, какая энергия была заключена в этой пачке, если здоровый, крепкий молодой мужчина, взяв ее в руки, упал в обморок от осознания, что это все ему! И с другой стороны – как мало было энергии, сил, осознания собственной ценности в этом человеке, если он был просто оглушен энергией денег! Он точно не ощущал себя на эту сумму.

Деньги – эквивалент вложенной энергии, говорили мы. Поэтому деньги так любят энергичных людей. Они любят активных, деятельных людей.

Я много раз общалась с обеспеченными, успешными людьми – и не встречала среди них пассивных, вялых, меланхоличных нытиков. Эти люди были полны энергии.

И это была не только энергия деятельности, практических действий, поступков. Часто это энергия самой мысли, энергия желаний. Это мечты и планы, которые и движут теми людьми.

Вот эта наполненность энергией, умение ею делиться, вкладывать ее в дело – одно из самых нужных качеств для получения денег.

Я говорю иногда:

– Можно жить на работе, можно поставить там раскладушку и вообще домой не ходить – только работать – и не получать денег. Потому что само пребывание на работе не гарантирует вложения нужного количества энергии в дело. Если ты вялый и пассивный, бессильный и опустошенный, сколько бы ты ни работал в этом состоянии – денег не видать. А можно иногда заглядывать на работу, но таким – полным энергии, сил, прекрасного настроения, устремленности, – что все вокруг закипит, забурлит, и клиенты притянутся, и деньги потоком пойдут к тебе. Можно даже сидеть дома и не ходить на работу – но своей энергией мысли и действий привлекать деньги. Когда мы полны энергией, она распространяется даже через стены. И привлекает клиентов, деньги, успех…

Каждый человек имеет какое‑то количество энергии, жизненных сил. И успех в любой сфере по большому счету зависит от того, насколько эта сфера наполнена энергией, которую человек в нее вкладывает.

Жизнь – это несколько сфер: работа, любовь, секс, деньги, отношения, увлечения. Если сфера денег пуста – значит, ты не подпитываешь ее энергией. Значит, энергия распределилась по другим сферам или ушла в одну из сфер.

Каждый из нас наверняка переживал потерю денег, оскудение денежных запасов, когда нас настигала любовь. Мы настолько погружались в отношения, в секс, в близость, мы были полны этим, что все силы, вся энергия уходила на это. Ни на что не оставалось сил – ни на работу, ни на деньги. И даже находясь на работе, ты энергию отдавал любви – думая о любимом, ожидая встречи, находясь в фантазиях по поводу вашего будущего… Что происходило с деньгами? Деньги истощались. Истощались, потому что не подпитывались энергией.

Очень часто энергия уходит на переживания, эмоции. Особенно негативные эмоции забирают много энергии. И получается интересная вещь: вся энергия уходит на переживания, на страдания по поводу отсутствия денег – вместо того, чтобы перестать страдать и направить эту энергию на создание денег, на мысленное творчество, на практические действия.

Часто люди, находящиеся в депрессии, с недовольством отмечают, как деньги исчезают из их жизни. Но ведь депрессия – это совершенно неэнергичное, обессиленное состояние, надо ли удивляться, что деньги уходят?

Если деньги любят энергичных, сильных людей – стань таким!

Наполни свою жизнь энергией. Читай сильные, мудрые, позитивные книги. Общайся с энергичными, позитивными людьми. Послушай хорошую, сильную музыку. И просто отдохни, наберись сил, выспись. Обратись во Вселенную за поддержкой, силой, энергией.

Взлет энергии происходит тогда, когда есть новизна, новые интересы. Передвинь мебель. Смени свой имидж. Начни новое дело. Соверши новые поступки – разорви замкнутый круг, если ты хочешь перемен. Попробуй себя в новом качестве, начни учиться чему‑то новому. Создай новые каналы – найди новых клиентов, займи деньги, чтобы научиться чему‑то важному, открой новое дело.

Просто живи, радуйся, получай удовольствие от жизни. Занимайся любимым делом, отдавай ему всю энергию, не забудь, что жизнь – многообразие сфер. Живи полноценной жизнью – это даст возможность получать энергию. Если ты только работаешь, то ты отдаешь энергию и тратишь много сил, получая мало притока энергии.

Получи удовольствие от общения, отдыха, развлечений, занятий спортом. Положительные эмоции равны новой энергии. Наполнись любовью к жизни, к твоим близким, любовью к себе – и эта позитивная энергия привлечет к тебе энергию денег!

Наполняясь энергией в разных сферах – переноси эту энергию в сферу денег. Ты можешь увлеченно заниматься своим хобби, и потом – в этом состоянии, полном энергии, – переключить внимание на сферу денег, создать мысленные установки, принять решения по созданию, привлечению денег, продумать практические действия.

Ты можешь заниматься сексом, одним из самых наполненных энергией занятий. И, наполненный этой энергией, переключить внимание на сферу денег. Я часто обращаю внимание участников на то, что эти две сферы – сфера сексуальных отношений и сфера отношений с деньгами – очень близки, потому что каждая – очень любит энергию, творит энергию. И совмещение этих сфер, даже в шутливом варианте (секс на расстеленных деньгах, ванна с деньгами, которые приклеиваются к обнаженному телу) всегда приносит энергию в эти две сферы. И приносит свои результаты.

Какой бы путь наполнения энергией ты ни выбрал – важно только одно: если ты хочешь денег – будь энергичным и направь энергию в сферу денег.

Быть позитивным

Я проанализировала однажды все успешные периоды моих отношений с деньгами. Я сделала одно небольшое, но очень важное открытие: все мои успешные периоды потому и были успешны, что я в эти моменты была очень позитивна , верила в себя, была наполнена позитивными убеждениями по поводу моих возможностей получения денег и активно действовала.

Когда я была позитивной и говорила себе: «Я ищу возможность зарабатывания денег! Я нахожу возможность заработать деньги! Я думаю над тем, как, где, каким способом я могу получить деньги!» – я начинала действовать: звонить, узнавать, искать. И я находила возможности заработать, получить, привлечь деньги. Само позитивное мышление запускало ряд программ на поступки и действия, приводящие к позитивным результатам.

Но если только я опускала руки, начинала негативно мыслить: «Не знаю, где взять деньги! Сейчас не заработаешь! Моя профессия никому не нужна…» – я прекращала действовать. И деньги исчезали!

И в этой книге, и во всех моих книгах мы говорим о позитивном мышлении, позитивном видении жизни, себя – как о способе творить свою жизнь такой, какой мы хотим ее видеть.

И наша собственная позитивность – это и есть наше настроение, основанное на позитивном мышлении, вера в позитивные убеждения и представления.

Часто я обращаю внимание участников тренинга на то, что даже наши позитивные мысли, вера в себя, в свои возможности – это уже приток энергии. Каждое произнесенное позитивное убеждение, например: «Я источник денег. Я творец денег. Я привлекаю деньги в свою жизнь» – уже придает энергию. Так же, как любое негативное убеждение – «Денег нет. Не знаю, где взять деньги» – забирает энергию, вызывает отток энергии.

Если мы говорим о том, что деньги – это энергия и они требуют от нас тоже быть энергичными, то наша позитивность, наш позитивный настрой – это уже есть возможность быть энергичным.

Выбери быть позитивным. Выбери верить в хорошее. Скажи:

Я выбираю позитивное мышление.

Я верю в себя и свои возможности.

Я полон сил.

Я творец себя, своей жизни, своих денег!

Быть стабильным

В главе, посвященной деньгам‑партнерам, мы говорили о том, как наша собственная нестабильность, неуверенность или тревожность, противоречивое отношение к деньгам негативно отражаются на наших отношениях с деньгами, их приходе и уходе.

Если мы хотим иметь стабильные деньги, стабильные источники денег, стабильные приходы денег – мы как партнеры в первую очередь сами должны быть стабильными.

Много раз на тренингах, изучая, как устроены наши личности, мы говорим о нашей полноценности, нашей целостности, которая изначально задумана Творцом. В каждом из нас есть набор личностных качеств, проявлений – и это стабильный набор, он присутствует в нас независимо от того, есть ли у нас деньги, работа, одиноки мы или нет.

Каждый из нас уже обладает огромным запасом знаний, умений, опыта, профессиональных навыков, и этот запас в нас тоже стабилен – он не меняется, не исчезает в разных жизненных ситуациях, не зависит от наличия денег, работы как источника денег.

И если бы мы только помнили о своей изначальной стабильности  и постоянстве нашего жизненного опыта и профессионализма  – стабильность, спокойствие и уверенность присутствовали бы в нас всегда.

Если бы мы осознавали себя постоянными, стабильными личностями, то наличие или отсутствие партнера (мужчины, женщины, денег) не влияли бы на нас.

Мы бы не впадали в страдания, в депрессию, если партнер ушел: «Он ушел, как я буду жить без него!» Потому что понимали бы: партнер ушел, но я каким был, таким и остался. Все как было во мне, так и осталось! Все мои чувства, умения, знания, профессиональный опыт во мне остались. И нет смысла беспокоиться, тревожиться, тратя на это энергию. Эту энергию, силы, время есть смысл вкладывать в осознанное и грамотное творение денег, привлечение денег.

Нас также не разрушало бы, не влияло бы на нас отсутствие работы. Осознание себя как главного источника, творца работы, осознание собственной полноценности, ресурсности помогло бы всю энергию мысли, действий, поступков направлять на поиск работы, которая могла бы стать новым источником денег.

Я часто говорю:

– Быть стабильным – это выбор. Выбор между беспокойством и верой в себя. Выбор между тревожностью и осознанием собственной цельности, подготовленности к жизни.

Выбери быть стабильным, уверенным, спокойным – как лучшее состояние себя.

Скажи себе:

Я уже полноценный человек.

Я обладаю всеми необходимыми для жизни ресурсами.

Я владею нужными мне знаниями, опытом, профессионализмом.

Я – цельность.

Я – ценность.

Я стабилен независимо от обстоятельств.

Я стабилен независимо от наличия партнера.

Я у себя есть всегда.

Я спокойно двигаюсь по жизни.

Я творю деньги.

Я привлекаю деньги.

Я верю в себя.

Быть легким

В свое время я получила опыт жизни в недостаточности денег, в нестабильности денежных состояний. И сейчас, анализируя тот период жизни, какие‑то самые трудные его моменты, вспоминая себя – какой я была в то время – я вижу одну и ту же картину.

Я была напряженной. Я была переживающей и страдающей. Я была негативной. Я была наполнена тяжелыми мыслями, эмоциями. Я сама была тяжелой.

И чем более напряженной я была, тем меньше у меня было денег, тем реже они приходили, тем труднее они приходили. И сами они были напряженными, тяжелыми, трудными деньгами.

И потом я в течение жизни наблюдала: когда я становлюсь напряженной – с деньгами что‑то случается. Они либо не доходят, либо приходят не в том количестве, либо приходят и тут же уходят.

Деньги не любят напряженных людей.

Деньги не любят тяжелых людей.

Деньги не любят трудных людей.

Как не любят таких людей вообще партнеры по жизни. Всем нравятся легкие, веселые, жизнерадостные люди.

– Я так и живу, легко относясь к деньгам, вообще – легко относясь к жизни. И деньги идут и идут ко мне, – говорила одна женщина. – Я поняла: чем легче к ним относишься, тем легче они приходят.

– А я не понимаю этого: как это по отношению к деньгам – и быть легким? – сказал как‑то один серьезный участник тренинга. – Я не придерживаюсь этой позиции, я предпочитаю более серьезные способы зарабатывания.

И в ответ раздался дружный смех, и кто‑то сказал:

– Хочешь, выбирай более серьезные способы, зарабатывай, кровью и потом добывай деньги. А кто‑то выберет такой вот легкий способ привлечения денег – осознанно и легко создаст новые намерения, решения в сфере денег, которые приведут его к реальным практическим действиям, к привлечению денег.

– А кто‑то, – добавила я, – выберет вообще, на первый взгляд, легкомысленный способ привлечения денег. И пока ты будешь в поте лица трудиться на работе – он будет заниматься сексом в свое удовольствие, а потом, заряженный этой сексуальной энергией, перенесет ее в сферу денег, или просто привлечет к себе богатого партнера. Не зря же именно сексуальные женщины притягивают к себе богатых мужчин…

Я знаю, наблюдала это много раз: для многих людей разговор о легком отношении к деньгам является сложным. Многие люди даже не могут себе представить – как это, легко относиться к деньгам? Не вяжется это с их представлениями о том, каким образом можно получать деньги. Не вяжется с представлением о самих деньгах как о трудных, сложных, кровью и потом заработанных.

На самом деле легкость, легкое отношение к деньгам совсем не является легкомысленным, поверхностным отношением. Несерьезным отношением. Потому что сама легкость, легкое отношение к жизни, к деньгам – это следствие присутствия в человеке более серьезных, важных качеств.

За легкостью всегда стоит уверенность. Уверенность в себе, в своих силах и возможностях. Уверенность в этом мире, полном изобилия и достатка. Уверенность в собственной ценности и достойности всего этого изобилия.

За легкостью всегда стоит позитивное мышление.

И никогда нет легкости в тяжелых негативных мыслях. Никогда нет легкости при неуверенности в себе, неверии в свои силы и возможности. Неверие в добрый и изобильный мир. Вот тут и начинается трудное отношение к деньгам. Тут и начинается трудное зарабатывание. Добывание, «добивание» денег.

И осознание того, что легкое или трудное отношение к деньгам – это наш неосознанный выбор; что легкие или трудные деньги – это, в первую очередь, результат наших убеждений и представлений о самом себе, о мире, о деньгах; что трудные деньги всегда создают трудные люди, как легкие деньги – создают легкие люди, – поможет нам осознанно выбрать быть легкими, а для этого нужно пересмотреть всю систему убеждений и представлений и о самом себе, и о мире, и о деньгах.

Говоря о легкости, легком отношении к деньгам, я напоминаю участникам о том легком отношении к деньгам, которое было у нас в детстве.

Каждый из нас, будучи ребенком и еще не получив тяжелых «взрослых» представлений о деньгах и способах их получения, относился к деньгам легко. Мы не напрягались по поводу денег. Мы были легки, веселы – и нам просто давали деньги. Давали просто так, ни за что. Просто мы были такие, что нам хотелось дать денег.

Потом, позже, нам объяснили, что деньги надо зарабатывать, и зарабатывать их надо тяжелым трудом. Но этот опыт легкого, радостного отношения к деньгам есть у каждого из нас.

Я говорю иногда:

– Когда мы в детстве играли с мячиком, отбивая его о пол, и весело скакали рядом с ним, мы не думали, что мячик тяжелый, что это так трудно – играть с мячиком. Мы легко и весело играли с ним. И такое легкое, игривое отношение было в детстве ко всему: и к себе, и к другим, и к жизни, и к деньгам. Часть нашей жизни мы прожили в легкости. Пока не переняли чужие, тяжелые, мрачные, ограничивающие представления о деньгах. И в нашу жизнь вошла трудность. И сама жизнь стала трудной. И люди. И ты сам. И деньги.

И вернуться к легкости – это и значит вернуться к тому детскому, радостному, открытому, доверительному отношению к жизни, в которой ты чувствуешь себя любимым ребенком, и жизнь щедро дает тебе все, что ты хочешь.

Это возвращение к самим себе, к своим чистым убеждениям и представлениям, к созданию своей новой правды требует высокой осознанности, приверженности и времени. Этой теме посвящена книга «Деньги: изобильное мышление».

Быть доброжелательным

Любой успех – в карьере, в любви, в деньгах – основан на отношениях с людьми. Если ты умеешь строить хорошие отношения с людьми – успех тебе обеспечен. Потому что все, что мы получаем, мы получаем от людей, через людей.

Но любой наш контакт с людьми, любые наши отношения определяются нашей открытостью, доброжелательностью, дружелюбием. Уже сами наши лица говорят о том, какие мы: мирные, открытые, добрые или злые, закрытые, напряженные.

Недавно, когда я ходила на рынок, чтобы купить мед, я так явно увидела эту разницу в настроении людей, в их отношении к людям.

И разницу в собственном желании или нежелании отдать им свои деньги.

За длинным прилавком сидели четыре пожилые женщины, торговавшие медом. Весь прилавок был уставлен множеством банок с разными сортами меда. И я сначала растерялась – как выбрать мед в таком изобилии.

Но когда я посмотрела на лица этих женщин – выбор произошел сам собой.

Три женщины сидели с напряженными лицами и провожали каждого проходящего мимо покупателя злыми взглядами. И сразу у меня возникло напряжение и недоверие к этим людям. И – нежелание покупать у них мед. Даже мед рядом с такими напряженными, недоброжелательными людьми казался уже заряженным негативом.

Последняя в ряду женщина, старушка со светлым лицом, увидев меня, радостно улыбнулась и сказала:

– Покупайте медок, у нас такие пчелки хорошие, такие трудяжки, и медок удался на славу, хороший медок…

И мне действительно захотелось купить у нее этот медок, который сотворили хорошие трудолюбивые пчелки. От самой этой женщины веяло принятием и дружелюбием, с ней приятно было разговаривать. У нее приятно было покупать. К ней хотелось еще раз прийти за покупкой.

Так всегда и бывает. Если человек нравится людям, умеет расположить их к себе, доброжелательно к ним относится, отдает им свое внимание – они с радостью становятся его клиентами, легко делятся с ним своими деньгами, возможностями, услугами.

Если человек не умеет строить отношения с людьми – ему приходится с трудом выцепливать, выдирать, забирать, выпрашивать у них деньги. И это всегда тяжелые деньги.

Поэтому быть доброжелательным, внимательным к людям – одно из нужных и важных качеств, умений, способствующих привлечению клиентов, денег, возможностей.

Однажды моя 13‑летняя дочь пришла из школы, влетела в комнату, где я сидела, и размахивая чем‑то, радостно закричала: «Мам, смотри, что у меня есть!» Я посмотрела внимательно – в руках у нее были женские трусики.

– Что это такое? – недоуменно спросила я.

– Трусы! – радостно сказала дочь.

– Чьи трусы? – не поняла я.

– Да это мне тетенька на улице подарила!

– Ну, Катя, с тобой не соскучишься, – в сердцах сказала я ей. – Какая тетенька?! Что это за «тетеньки», которые девочкам на улице трусы дарят?!

– Да ты не волнуйся, мам, все нормально, она мне правда их подарила!

И дочь рассказала мне историю о том, как к ней попали эти трусы.

Она шла домой из школы и у метро, где обычно стоят люди, торгующие чем‑то по мелочи, увидела эту «тетеньку». Женщина стояла, держа в руке несколько видов женских трусиков. Дочь подошла и попросила посмотреть:

– У меня сейчас нет денег, – сказала она, – но я посмотрю, если мне что‑нибудь понравится, я завтра, когда пойду из школы, их куплю.

– Смотри, детка, – разрешила женщина и постаралась разжать руки, чтобы показать весь ассортимент. Она именно «постаралась» разжать руки – на улице был сильный мороз, от долгого держания этой связки белья руки ее окончательно окоченели и пальцы не слушались.

– Как же вы замерзли, – сказала ей моя дочь. – Мне даже жалко на вас смотреть! Вы бы двое варежек надевали, ведь у вас руки так замерзли!

– Да на мне и так двое варежек, – ответила женщина.

– Ну, тогда надо трое надевать! И еще, надо такую картоночку с собой носить, чтобы вы на земле не стояли, у вас ведь, наверное, и ноги замерзли!

– И не говори детка, не то слово – замерзли!

Женщина разжала руки, Катя нашла трусики, которые ей понравились.

– Я завтра приду и у вас их куплю. Только вы одевайтесь потеплее, завтра тоже будет холодно, вы же можете заболеть!

И тут, неожиданно для Кати, женщина сказала:

– Детка, бери их так, я тебе их дарю!

– Да что вы, – опешила дочь. – Неудобно как‑то… Вам же надо их продавать.

– Ничего, ничего, – успокоила ее женщина. – Я тебе их дарю. Пусть это будет тебе подарок.

Дочь поблагодарила женщину, помчалась домой, прибежала ко мне хвастаться подарком.

Я поняла, почему женщина это сделала. Дочь проявила к ней внимание, искренне посочувствовала ей, у женщины в ответ тоже появилось желание ей что‑то отдать.

Но история на этом не закончилась. Утром, когда дочь собиралась в школу, она разбудила меня вопросом:

– Мам, а что мне этой тетеньке подарить?

– Какой тетеньке? – не поняла я спросонья.

– Ну, этой, которая мне трусы подарила. Надо же ей что‑то подарить, она же мне подарила!

– Дочь, я не знаю, что дарят тетенькам, которые дарят трусы девочкам, – ответила я. – Реши эту проблему сама.

Она решила проблему по‑своему, по‑детски. В своей коллекции мягких игрушек она выбрала симпатичного синего щенка и помчалась в школу.

Вечером, когда она пришла из школы, история повторилась.

– Мам, смотри, что у меня есть, – радостно закричала дочь, влетая в комнату.

В руке ее были новые трусы.

– Ты что, решила разорить свою тетеньку? – ошарашенно спросила я.

– Да это не мне трусы, это тебе! – радостно заявила дочь и рассмеялась, видя недоуменное выражение моего лица.

Оказалось, когда она шла из школы, она нашла эту женщину, подошла к ней и сказала:

– Вы помните меня, вы мне вчера трусы подарили?

– Да, детка, помню.

– А я вам тоже подарочек принесла. Вот этот щенок – это вам подарок! Он очень красивый, и он маленький, вы его можете с собой брать, когда будете торговать, он будет вам талисманом, вы его в карман можете класть, он вам будет покупателей привлекать, и еще он теплый, и с ним вам будет теплее, и пусть у вас все покупают, и у вас обязательно все купят, потому что у вас такой хороший товар!

После ее речи «тетенька» помолчала, а потом спросила:

– Детка, а твоя мама какой размер носит?

Дочь назвала ей размер.

– Детка, отдай эти трусики своей маме и скажи ей спасибо за то, что она такую хорошую девочку вырастила!

Так я тоже получила подарок в этом потоке их взаимного обмена дарами.

Смешной случай, правда? Но очень серьезный. Это просто модель того, как к нам приходит достаток, деньги, подарки в ответ на наше доброжелательное, внимательное отношение к людям.

Всегда, когда я говорю о том, как работает наше собственное дружелюбие, доброжелательность, внимание, поддержка, приводя множество примеров щедрого получения в ответ на такое отношение людей, – мне мало слов – «нам надо быть внимательными, доброжелательными».

Потому что речь идет о гораздо более важных, гораздо более значимых проявлениях – не только о качествах личности, которые проявляет человек, но и о Вселенском законе отражения.

– «Дашь ты, дадут тебе», – говорила мне мама, – сказал как‑то один из участников тренинга. И в этом – весь смысл Вселенского закона воздаяния.

Если мы хотим получать , если мы хотим, чтобы нам давали – деньги, обеспеченность, возможности, любовь, мы сами должны это дать, отдать  – тем самым запустить механизм, круговорот энергий.

Мы своим собственным отношением и вызываем ответный ход, ответную реакцию людей, жизни. Нам возвращается наше собственное отношение.

Недавно, находясь в гостях у друзей в Новороссийске, я увидела на столе небольшую скульптурную композицию – двух парящих над водой дельфинов. Она тронула меня, мне очень захотелось приобрести такую же. Но за небольшое время пребывания я так и не успела заехать в магазин, в котором она продавалась. И уже по пути на вокзал, почти подъезжая к вокзалу, я выразила сожаление, что не успела ее купить. Мой друг, сидящий за рулем, молча повернул машину, ускорил движение, и скоро мы оказались в нужном месте, где я купила то, что хотела.

Когда я села на место и машина тронулась, я сказала радостно:

– Как хорошо, когда человек – творец своей судьбы. Я очень хотела это купить – все так и получилось!

– Но это не ты творец, это твой друг, который тебя довез до магазина, творец твоей судьбы, – с улыбкой сказал наш спутник. – Не захоти он вернуться – ты бы не купила дельфинов. Это он решал – купить тебе их или нет.

– Нет, это я творец своей судьбы, – сказала я. – Это я решила их купить, и была такой, что он решил вернуться ради меня. Это я создала с ним такие отношения, что ему захотелось меня порадовать, и он нашел возможность это сделать.

И в этом – вся модель жизни: будь таким, чтобы людям хотелось тебя в ответ порадовать, одарить тебя!

Быть отдающим

Я много рассказываю о том, какой щедрый и отдающий человек моя мама.

Каждый раз, приезжая в гости ко мне, моей сестре и моей дочери, она просит собрать ненужные нам вещи, одежду, чтобы отвезти ее нуждающимся, малообеспеченным людям, своим друзьям или знакомым на Украине.

В один из маминых приездов мы собрали для ее «нуждающихся» две огромные сумки. Мама была очень рада, сразу стала планировать, кому и что может пригодиться. Перед отъездом она стала звонить своей подруге, которая должна была ее встречать, и не смогла дозвониться. Мы дали телеграмму ее подруге. В телеграмме было несколько слов: «Встречай. Приезжаю пятницу, поезд 15, вагон 5. Встречай обязательно! Тася».

Но, как оказалось впоследствии, подруга в это время была в больнице. И молодая девушка‑телеграфистка, которая приняла эту телеграмму, не смогла ее вручить. Она пыталась дозвониться, чтобы сообщить текст телеграммы – и не дозвонилась. Она сама приходила по указанному адресу, но никого не застала дома.

Девушка могла с чистой совестью сделать отметку о том, что адресат отсутствует, и забыть о телеграмме, но не такая это была девушка.

Приехавшая в родной город мама, выгрузив свои необъятные сумки, стояла на платформе, – но никто ее не встретил. И тут к ней подошла молодая девушка, которая робко спросила:

– Простите, вы – Тася? Извините, не знаю вашего отчества. В телеграмме было просто написано: Тася…

И она рассказала маме, что два дня пыталась вручить телеграмму, но не смогла. И что она волновалась – как эта неизвестная ей Тася доберется, если ее не встретят? Вдруг она в первый раз в этом городе, ничего в нем не знает. И решила прийти ее встречать. Даже когда она узнала, что мама приехала в свой родной город и прекрасно знает, как добраться домой, она не ушла. Она предложила свою помощь, чтобы донести вещи домой.

Согласись, у этой девушки был выбор. Она могла не пойти встречать незнакомого человека. И даже встретив и убедившись, что мама не иногородняя, она могла попрощаться и уйти, оставив маму с вещами на платформе. В конце концов, есть грузчики, есть частный транспорт – как‑то бы она добралась! Но она нагрузила на себя большую часть маминых вещей и дотащила их до маминого дома.

Мама была очень благодарна девушке за то, что она ее встретила, так здорово ей помогла! И пока они шли, у них было время познакомиться. Девушка рассказала о своей семье, о матери‑инвалиде, о своей зарплате почтальона.

И когда они пришли и сели передохнуть, мама еще раз поблагодарила свою спасительницу и в благодарность предложила ей выбрать из тех вещей, которые она привезла, все, что она хочет. Девушка долго отказывалась, она действительно помогла маме не для того, чтобы что‑то получить. Но именно поэтому так хотелось ей что‑то отдать.

И когда мама рассказывала об этом, она была очень довольна.

– Ты не представляешь, какая она была счастливая! Я как выложила все ваше добро, она ахнула! И мы ей подобрали две пары туфель. Да еще кофточку она себе подобрала. Катино платье ей подошло и белье женское, помнишь, ты еще говорила – кому оно из моих «нуждающихся» может пригодиться? (Дорогое, очень красивое белье, которое мне подарили, но ошиблись размером – могло осчастливить любую женщину!) Она такая довольная уходила! Так благодарила! Столько радости у нее было!

Мама была довольна. Я представляю, как довольна была эта молодая девушка, которая неожиданно для себя приобрела целое богатство – этих вещей, на свою скромную зарплату, с матерью‑инвалидом на руках, она себе точно не могла позволить.

Но так ли неожиданно ей это пришло?! Она это создала. Сама вызвала по отношению к себе – своей отзывчивостью, добротой, «отдающестью». Ей, как говорится, Бог дал, за ее доброту. Действительно, Бог дал, руками моей мамы.

Рассказывая о таких людях, в которых умение, желание отдавать, делиться с другими выражено ярко, я рассказываю об одной женщине, в которой это умение, даже потребность помочь, поддержать словами или действиями выражено ярко, зримо. Ее зовут Женя, и это действительно очень отдающий – и очень получающий в ответ на свое отдавание человек.

В то время, когда мы тесно общались, я постоянно наблюдала, как Женя постоянно получала, отовсюду получала любовь, подарки, возможности.

В течение дня ей звонили десятки людей. Всем она была нужна. Ее приглашали на просмотр нового фильма или предлагали бесплатный абонемент в бассейн. Ее приглашали на модную тусовку или уговаривали по горящей путевке, практически бесплатно, съездить за границу. Женя постоянно получала. Я всматривалась в эту женщину, она была мне интересна, интересна тем, как много ей дано, как много она получает. Мне хотелось понять – почему ей так много дается? Ответ был простой: потому что она так много отдавала.

Любящих и Бог любит! 

Пословица

Женя на самом деле удивительно отдающий человек. Это стиль ее жизни. Она помогает всем. Ей это нравится. Она делает это с удовольствием. Она добрый и отзывчивый человек, и делает она это не потому, чтобы ее похвалили или заметили, чтобы быть нужной или ценной для кого‑то. Нет, она просто так живет. Она по‑другому не может.

У нее разбухшая от записей записная книжка, у нее огромное количество друзей, знакомых, с которыми она общается и которых поддерживает в их начинаниях. И не только своих знакомых поддерживает Женя. Она поддерживает всех.

Однажды к нам в отдел, где мы с Женей работали, зашел очередной «коммивояжер» – робкий и неуверенный мужчина, и таким же робким голосом предложил нам, женщинам, купить недорогие колготки. Все вежливо отказались – никто из нас не носил дешевые колготки. Женя не могла просто отказаться. Она сказала этому мужчине:

– Вы знаете, мы не носим такие колготки. Но если вы пройдете по коридору направо, у нас там хозяйственный отдел и много женщин наверняка захотят купить у вас колготки. Так что вы не стесняйтесь, у вас все получится. Вы обязательно все продадите! Вы, наверное, недавно этим занимаетесь? Вы всему научитесь, и опыт придет, все у вас будут покупать!

В этом была вся Женя.

Ее отдавание близким – это вообще особая история. Муж, сын и ее две любимые собаки – постоянные объекты для отдавания. Однажды, когда мы с моей подругой и Женей уезжали на выходные в другой город, мы прождали ее больше часа на вокзале, пропустив несколько автобусов. Женя, как всегда, опаздывала.

– Где же ты была? – возмущенно и радостно встретили мы ее появление.

– Да я же семью оставляю на три дня, – сообщила Женя, – вот готовила им еду, не рассчитала время.

– Ну, мы тоже семьи оставляем на три дня, – не приняли мы ее аргумента, – и все успели наготовить…

– Нет, ну как же, они же, мои дорогие, без меня остаются! Надо же им вкусненькое и побольше…

– И что же ты готовила?

– Сорок восемь котлет, тридцать шесть голубцов, борщ, жаркое, холодец, овощное рагу, собакам суп наварила…

Мы были поражены. Мы, уезжая из дому на три дня, что‑то приготовили, но большей частью оставили инструкции: «Пельмени в морозилке, сделаете себе яичницу, три дня переживете!» А Женя – сорок восемь котлет…

Я поняла тогда, что потому ее так и любит и ценит муж. Ценит в самом прямом смысле слова: он всегда давал ей деньги на личные расходы, несмотря на то, что она сама хорошо зарабатывала.

Не хвались серебром, хвались добром! 

Пословица

Однажды с Женей произошла история, которая окончательно укрепила мою веру в то, что деньги, возможности, подарки – всего лишь следствие того, как много ты сам отдаешь.

Женя заядлая собачница. Она обожает своих собак. Она каждый день утром и вечером гуляет с собаками и знает в лицо всех собачников. (Отдающая натура Жени проявляется даже тут. Все мыслимые праздники – предлог для отдавания. Будь это Двадцать третье февраля или Первое мая, Женя в день праздника выходит гулять с бутылкой и закуской и поздравляет всех собачников, устраивая им небольшой праздник.)

И вот однажды, когда Женя гуляла с собаками, она обратила внимание, что один из «собачников» какой‑то грустный. Но разве может Женя допустить, чтобы рядом с ней был грустный человек! Она сразу же поинтересовалась, что у него произошло и как ему помочь? Иначе это была бы не Женя!

Оказалось, у Саши проблема, можно сказать, горе. Он разругался со своей женой. И повод был «тяжелый» – он купил вчера себе иномарку за восемьдесят тысяч долларов, жена была недовольна покупкой: она не доверяла его умению водить машину, сомневалась, что он всегда будет трезвый, чтобы садиться за руль такой дорогой машины, и самый главный повод для недовольства – машина осталась ночевать на улице. Гаража не было, в этом районе с гаражами вообще туго, ближайшая стоянка далеко.

Жена просто предрекала, что машину угонят в ближайшие же дни, и поэтому покупка ее, по ее мнению, – верх глупости!

Услышав такую «душераздирающую» историю, Женя, конечно же, постаралась поддержать этого мужчину. Она стала говорить, что все будет хорошо, что все наладится. И гараж он найдет, и машину он хорошую купил, и жена успокоится.

Но это была бы не Женя, если бы она на этом остановилась.

Придя домой, она взяла свою разбухшую от телефонов записную книжку и начала искать ему гараж в этом районе.

Эта история произошла в пятницу. Два выходных дня Женя провела в поисках. Она подняла на ноги всех знакомых, друзей, их связи. И – кто ищет, тот всегда найдет – в понедельник утром, гуляя с собаками и встретив Сашу, Женя протянула ему листок с номером телефона:

– Позвони, это старушка, у нее гараж в соседнем дворе. Машину давно продали, в гараже держат картошку, она тебе его продаст!

Окончание этой истории мы узнали в понедельник, когда Женя пришла на работу. Она была чем‑то взволнована и задумчиво повторяла:

– Не знаю, как сказать мужу! Как же ему сказать?

Мы были заинтригованы. Мы редко видели Женю в таком раздумье. Мы поинтересовались, что случилось и что такое она должна сказать мужу?

И Женя рассказала эту историю, рассказала, что она нашла гараж тому человеку. Оказалось, когда она отдала ему свой листочек с телефоном и стала говорить, что все будет хорошо, что теперь у него будет гараж и что он молодец, что купил дорогую машину, машина действительно должна быть хорошей, зачем покупать дешевую, – он был так удивлен всем этим (он, видимо, совсем не привык, чтобы люди так его поддерживали и так заботились о нем!), что спросил Женю:

– А у тебя есть машина?

– Нет, – ответила Женя. – Муж все обещает, да все никак не купит, хотя водить я умею, и права у меня есть.

– Тогда знаешь что, – сказал ее знакомый, – давай я дам тебе пятьдесят тысяч баксов, ты себе купи машину, а когда будут деньги – отдашь…

И Женя пришла после этого на работу только с одной проблемой – как объяснить мужу, что почти незнакомый ей человек дает ей такие деньги на покупку машины!

Муж не разрешил Жене взять эти деньги, аргументировав тем, что нельзя, не зная человека и источников его доходов, вступать с ним в денежные отношения. Он не разрешил ей взять эти деньги, но вскоре сам купил Жене машину.

Я помню свои ощущения, когда произошла эта история. Меня вообще не удивила эта история, хотя расскажи мне кто‑то, что незнакомый человек предложил другому незнакомому человеку такую сумму денег, да еще не оговорив никаких сроков, да еще предложил сам, ведь его никто не просил – я бы этому не поверила! Но Жене я поверила сразу. Такая история могла приключиться именно с ней. Она настолько отдающая, что она много получает. И ей действительно много дается, к ней много приходит, приходит само.

Я убеждена в этом: деньги приходят (много и постоянно) именно к отдающим людям, тем, кто отдает свою энергию, свое внимание, свою любовь. Эти люди находятся в потоке денег, они так много отдают, поэтому так много получают. Причем получают легко.

Быть отдающим – одно из главных условий любого успеха.

Быть отдающим, щедрым – одно из лучших состояний для привлечения денег. Для отзеркаливания, отражения тебя жизнью.

И быть отдающим – это не значит совершать какие‑то подвиги ради людей, делать что‑то глобальное, совершать какие‑то особые поступки.

Это просто быть внимательным к людям, это замечать, что с ними происходит, это поддерживать их начинания или помогать в разрешении их проблем.

Какая маленькая плата за возможность столько получать!

ИТОГ

Когда мы сильные, уверенные, позитивные, деньги не могут к нам не прийти. Когда мы активные, целеустремленные, деятельные, деньги не могут не привлечься!

Деньги любят стабильных людей. Деньги любят уверенных людей, деньги любят активных, энергичных, позитивных людей.

Подумай, когда ты таким был? В процессе чего ты таким бываешь? Какое занятие дает тебе это ощущение себя стабильным, уверенным, активным?

Занимайся тем, что дает тебе такое состояние, так ты быстрее получишь деньги. Ты как бы притягиваешь деньги этим своим состоянием, как привлекательный мужчина или женщина притягивают к себе партнеров.

Ты можешь сделать целый список таких дел, которые дают тебе состояние привлекательности для денег. И заниматься ими.

Для меня такие дела – это работа за компьютером, когда я пишу. Это рукоделие. Это семинары и тренинги, которые я веду. Это общение с природой, которое тоже дает ощущение силы и спокойствия, наполненность энергией.

Я знаю, что каждое из этих дел привлекает ко мне деньги. Даже прогулка по парку, спокойная и неторопливая, привлекает деньги, потому что я настолько ресурсна, когда гуляю, что даже мысли о том, как привлечь деньги, дают потрясающие ответы и подсказки.

Создай для себя желаемый образ себя, каким тебе нужно быть, чтобы деньги‑партнеры приходили к тебе.

Переведи этот образ в новые убеждения, в решения.

Скажи себе:

Я привлекаю деньги в свою жизнь.

Я становлюсь большим, ярким, заметным для денег человеком.

Я открываю свою уникальность и неповторимость.

Я становлюсь привлекательным для денег.

Я полон сил и энергии.

Я сильная, яркая, энергичная личность!

Я позволяю энергии моих мыслей творить деньги.

Я притягиваю деньги в свою жизнь.

Я выбираю обеспеченность и достойную жизнь.

Я учусь быть масштабным, ценным человеком.

Я выбираю быть в лучших своих состояниях.

Я выбираю быть сильным, активным, позитивно мыслящим.

Я становлюсь отдающим.

Я отдаю все больше и больше – и создаю пространство для получения.

Я источник моих денег.

Я главный создатель моих денег.

Я творец денег в моей жизни!

Глава 3. Ты – реальный творец своих денег

Работа как источник получения денег

Для большинства из нас работа является основным, а иногда и единственным источником получения денег.

Это та сфера нашей жизни, которая и определяет и количество денег, и частоту их прихода.

Это сфера нашего настоящего взаимодействия с деньгами. Здесь и происходят наши встречи, запускаются определенные механизмы, проявляются все наши качества, нужные для привлечения денег – наша активность и энергичность, наша открытость и легкость.

Работа – сфера, в которой делаются деньги.

Работа – волшебная страна, где водятся деньги.

Работа – основной, главный источник наших денег.

Нам нужно понять – как увеличить количество денег, получаемое в этой сфере. Как создать их постоянный приток. Как, иногда на том же самом месте работы, увеличить количество получаемых денег. Как – какими способами, ресурсами – привлечь в жизнь больше денег. Где найти дополнительные возможности, источники получения денег.

Нам нужно увидеть наши новые возможности в сфере работы как основного источника денег, в сфере создания новых отношений с деньгами.

Итак, добро пожаловать в сферу работы!

Отношение к работе

Уже само наше отношение к работе определяет все: и ее содержание, и наше настроение, и желание ей отдавать свою энергию, ум, силы. И ее результативность, выраженную деньгами.

Само представление о том, что такое работа, какая она должна быть, и сотворит нашу реальную работу.

Само слово «работа» для многих людей достаточно напряженное. Работа в их представлении – это что‑то тяжелое, обязывающее, связанное с чувством долга, необходимостью выполнять обязанности, зачастую не самые интересные или приятные. И само слово труд  уже говорит о трудности, об усилиях, о долженствовании.

И такое отношение к работе независимо от желания людей делает их работу именно такой – трудной, обремененной долгами, ответственностью и напряжением. Такая работа не стимулирует легкую, творческую отдачу, не вызывает поток энергии, добровольно направляемый на дело, которым занимается человек. Это действительно тяжкий, иногда – в самом прямом смысле слова – рабский труд, выматывающий человека и не приносящий удовлетворения. Даже деньги, заработанные таким трудом, не приносят радости, не компенсируют тех затрат времени, сил, напряжения, которых они стоили.

Мы редко задумываемся, как мы относимся к тому или иному явлению, факту, событию. Но наше отношение, выраженное словами, и является тем запросом, который реализуется в реальности.

Поэтому для кого‑то работа – это поле для битв, для военных действий, доказательств, преодолений, жизни в стане врагов, которыми являются и сотрудники, и клиенты, и начальники.

Для кого‑то работа – это мирное поле, место радости, сотрудничества, интереса. Это возможность роста, самореализации, раскрытия своего потенциала.

Для кого‑то работа – действительно рабский труд, но для кого‑то – легкое, свободное творчество, поток фантазии, увлеченность, открытия и озарения.

Для кого‑то работа – пустыня, в которой не осталось уже ничего живого, где нечем дышать. Для кого‑то она – болото, которое затянуло и не отпускает, и ты чувствуешь, как сам начинаешь в этом болоте загнивать.

Для кого‑то работа – живительный оазис, полный солнца, энергии, возможностей проявляться, возможностей полноценно и радостно жить.

Подумай о своей работе – как ты относишься к ней? Какие мысли о своей работе у тебя существуют? Достаточно взять лист бумаги и выписать все, что ты думаешь о своей работе, чтобы увидеть – какую реальность ты творишь своими мыслями.

Достаточно осознанно подумать – какую работу ты хочешь для себя создавать. И создать этот образ, выразив его в решениях:

Я создаю легкую интересную работу.

Я создаю работу, полную возможностей для самореализации.

Я создаю творческую работу, в которой раскрываю весь свой потенциал.

Я создаю работу, которая приносит мне деньги.

Я создаю обеспеченность.

Я создаю денежную работу.

Я создаю изобильную работу.

Прислушайся к себе – какие образы желаемой работы приходят к тебе? Создай эту полноценную картинку и позволь себе жить в ней, проговаривать ее, читать, быть в ней мысленно, представлять себя на такой работе.

Позволь своему подсознанию поработать над созданием такой работы, какой ты бы хотел заниматься.

Абсолютная отдача

Деньги – эквивалент вложенной энергии. 

Наполеон Хилл

Мы много раз на страницах этой книги говорили о том, что деньги – это энергия. Что деньги любят энергичных, активных людей. И сфера работы, которая и является для большинства людей основным источником получения денег, только подтверждает эти представления.

Если хочешь получить деньги – вложи энергию. Вложи энергию своих мыслей, физическую энергию, душевную энергию. Это обязательное условие для получения денег.

Трудолюбие – душа бизнеса и ключ к процветанию. 

Чарльз Диккенс

И первый вопрос, который человек должен себе задать, если он недоволен количеством денег в своей жизни или хочет получать больше: сколько энергии я трачу на получение денег?

Действительно, насколько ты отдаешься делу? Сколько времени им занимаешься? Занимаешься ли ты им действительно постоянно и активно, или твоя энергия поступает в дело по каплям, и ты по каплям же получаешь деньги?

Если мы хотим на работе получать максимальные деньги, мы должны так же максимально, абсолютно отдаваться своему делу.

Абсолютная отдача не предполагает работу чуть‑чуть, вполсилы, понемножку. Это отдавание себя работе. Это поток энергии, направленный на дело, которое ты выбираешь. Это работа по максимуму.

Максимальная энергия.

Максимальное время.

Максимальное качество работы.

Заря деньгу родит. Наживать – так рано вставать. Спать долго – жить с долгом. 

Народная мудрость

Абсолютная отдача предполагает согласие с выбранным делом. Согласие с тем, чем ты занимаешься. Согласие с условиями труда. Это главный фактор, при котором мы действительно можем с головой уйти в дело, полностью отдавать ему свою энергию.

Но за годы общения с людьми я увидела удивительную закономерность. В большинстве своем люди не отдаются работе. Именно потому, что не находятся в согласии с работой. И это одна из главных причин недополучения денег, получения трудных, вымученных денег.

В чем же основные причины несогласия с работой? Давай рассмотрим эти причины.

Не уметь переносить бедность постыдно; не уметь избавляться от нее трудом еще постыднее. 

Перикл

Работа из чувства долга

Многие люди считают, что сейчас такое время, что надо соглашаться на то, что есть, потому что другой работы не найти. И они соглашаются, соглашаются, скрипя зубами, соглашаются, ненавидя эту работу, жизнь и себя за то, что приходится делать то, что делаешь, работать там, где работаешь.

Но, если ты не принимаешь работу, не выбираешь ее своей, ты обязательно будешь испытывать неудовлетворенность, чувство вины, презрение и злость к себе, к жизни. Твоя энергия будет уходить на эти переживания, но не на дело и не на создание денег.

Ты заставляешь себя утром встать. У тебя ноги не идут на работу, ты никак не можешь собраться, опаздываешь, ищешь предлог не пойти. Ты тратишь очень большую часть сил не на работу, не на достижение результата в ней, а на ломку своего собственного сопротивления работе.

– Ты не идешь туда потоком энергии, – говорю я участникам тренинга, – ты идешь туда какой‑то частью себя, а другая часть тратится на уговаривание себя заниматься этим или на поиск аргументов, почему ты сегодня этим не будешь заниматься. Часть твоих сил, энергии тратится либо на уговаривание, либо на отговорки.

При таком отношении к работе, когда ты не в согласии с ней, не выбираешь ее, колоссальное количество сил тратится и на самой работе – при общении с людьми, которых ты не хочешь видеть, при обращении с продуктом, который ты не хочешь продавать, при выполнении обязанностей, которые ты не хочешь выполнять, при подчинении людям, которых ты не уважаешь. Это постоянные потери сил.

Вопрос – сколько денег тебе может принести такой труд? Всегда меньше, чем на работе, которую ты выбираешь. Ты просто не получаешь большую часть возможных денег, потому что силы тратишь не на их создание, а на преодоление своего сопротивления.

Счастье людей заключается в том, чтобы любить делать то, что они должны делать. 

Клод Гельвеций

И складывается удивительная ситуация.

Есть работа, которую я не принимаю и которой не хочу заниматься.

Есть я, которого я не уважаю за то, что все же занимаюсь этим делом.

И есть чувство долга, которое заставляет меня против моего желания заниматься тем, чем я не хочу.

Согласись, врагу не пожелаешь такой жизни – в полном несогласии с собой и постоянном насилии над собой!

Это не мое дело…

Многие люди испытывают сопротивление, нежелание отдаваться делу именно потому, что не выбирают свое дело – не считают это дело своим.

Я пережила этот опыт, когда у меня было трудное материальное положение.

Было перестроечное время, я работала школьным психологом, получала скромную зарплату, и когда цены начали расти, моя зарплата стала просто незаметной. Но я должна была одна содержать дочь, я только что пережила развод. Я не видела, где моя специальность психолога может приносить деньги. И я решила, что мне некогда «перебирать харчами», надо заниматься любым делом, которое давало бы мне деньги.

В это время знакомые предложили мне заняться организацией трикотажного производства. Это было не мое дело, мне это было неинтересно, я, как я думала, заслуживала совсем другой работы, другого уровня работы. Но мне нужны были деньги, и я согласилась на их предложение.

И каждое утро я, как мученица, поднимала себя на курсы, чтобы освоить вязальные машины, чтобы потом обучить персонал. Потом я приходила на работу, становилась за машину и испытывала только одно чувство – ненависть.

Я ненавидела эту машину, эту работу, эту комнату.

Но – «Надо!» – говорила я себе и мучилась дальше.

И у меня ничего не получалось! Несмотря на то что техника, на которой я работала, была элементарна в обращении, как всякая хорошая техника. Там было всего несколько кнопок и пульт программного управления, по которому надо было задать программу. Но у меня ничего не получалось!

Техника отказывала, машина рвала пряжу. Она выпускала какие‑то уродские изделия. Я была в отчаянии. Я была в бешенстве. Я ненавидела все вокруг, и самое большее, что я ненавидела, – это необходимость этим заниматься и работать здесь. Но я продолжала работать, испытывая еще большее неудовлетворение, потому что, не получая результата, – я не получала и денег. Я получала какие‑то крохи.

Через два месяца я не смогла встать на работу. Я проснулась, но просто не смогла подняться. У меня не было сил встать. И не было сил уговорить себя встать: я до такой степени замучила саму себя, вымотала саму себя, занимаясь не своим делом, не любя его, испытывая постоянное напряжение оттого, что ничего не получается.

Я отказалась от этой работы. Я отказалась от возможности получения приличных денег, потому что, если бы я запустила это дело, деньги обещали быть достаточно большими.

Потом, когда я отдохнула, и успокоилась, и начала анализировать, как так получилось, я поняла, что я сама себя лишила возможности получения стабильных приличных денег. Я до такой степени не принимала это дело, что оно у меня просто не могло получиться!

Я поняла, что на самом деле просто сама себе все портила. Я нервничала, торопилась, суетилась, делала ошибки в запуске программы. Я сама себя наказывала за то, что работала здесь, я сама себе мстила за то, что согласилась этим заниматься. Во мне не было согласия, была борьба, постоянный внутренний конфликт от того, что я не выбрала эту работу.

Именно так и происходит с людьми, которые не выбирают свою работу, не считают ее своим делом. Кому‑то, как и мне тогда, кажется унизительным заниматься тем, чем им приходится заниматься. Это кажется ниже собственного достоинства. Люди как бы не хотят смириться с тем, что должны заниматься этим делом. Но каждый раз, сталкиваясь с такими людьми, вспоминая саму себя в таких ситуациях, я говорю:

– Конечно, каждый из нас хочет работать на престижной, денежной работе. И каждый считает себя выше той работы, которую иногда приходится делать за неимением другой. Но тогда – уж такие ли мы «крутые», если находимся в ситуации, когда приходится соглашаться с такой работой? Иногда очень полезно забыть о своих амбициях и просто заняться тем, что дает в настоящий момент жизнь. И не просто заняться – а полностью «проработать» эту работу, по максимуму получив от нее все, чтобы перейти потом на более высокий уровень. И это более правильно, чем заносчиво воротить нос и говорить: «Это не для меня!» А для этого надо выбрать  то дело, которым ты занимаешься. Выбрать хотя бы на время, полностью отдавшись ему.

Ведь если бы я тогда выбрала работу, выбрала ее на время, понимая, что сейчас мне нужно этим заниматься, чтобы поправить материальное положение, я бы по‑другому к ней относилась. Я была бы ей благодарна, что она дает мне возможности быть стабильной, хорошо зарабатывать, я бы относилась к ней с любовью. Я бы с любовью относилась к той технике, я сама была бы спокойнее и не делала бы тех ошибок в работе, которые делала. Я бы по‑другому себя вела – и получила бы другие результаты от этой работы.

Есть еще одна причина такого несогласия с работой – ошибочные, ложные представления о самой работе. Я много общалась с представителями сетевых компаний и заметила, как там распространено такое ошибочное представление о самой сути того, чем людям приходится заниматься.

Для большинства людей это занятие напрямую связано с продажами – и вот тут‑то их начинает «ступорить». Сама мысль, что они занимаются продажами, что они стали продавцами, убивает все их желание заниматься этим делом.

Потому что где‑то в их сознании осталось нехорошее представление о продавцах, о продажах вообще. Как колоритно высказалась одна женщина:

– Торгашкой не была и никогда не буду!

И когда я попросила ее объяснить – что же плохого в том, что люди продают что‑то, предлагают другим купить что‑то важное, нужное им, она не смогла ничего толком сказать. В ее представлении с каких‑то давних пор осталась картинка продавца именно как торгаша – нечестного, непорядочного, обманывающего покупателя. Конечно – кто же захочет таким быть?!

– Но если ты честный и порядочный человек, если ты даешь людям возможность приобрести товары или услуги, в которых они нуждаются, да еще и сделать это в удобном для них режиме – придя к ним домой – что же в этом плохого? Это прекрасное дело, нужное людям, этим делом можно гордиться, а не стыдиться его!

Ты же понимаешь: от тебя зависит выбор – как ты будешь относиться к делу, которое в данный момент твоей жизни является для тебя источником денег.

Давай выбирать хорошее отношение!

Тот, кто хочет, делает больше, чем тот, кто может. 

Генри Мурей

И давай все же выберем то дело, которым мы занимаемся.

Я много раз слышала от людей:

– Я пробовал этим заниматься, но…

Но, пробуя  что‑то, невозможно ни полноценно почувствовать, узнать саму работу, ни полноценно получить на ней результат.

Я часто говорю людям, сомневающимся в том, их ли это дело, стоит ли им заниматься, «пробующим» заниматься каким‑то делом:

– Отдайся работе, окунись в нее полностью. Выбери ее хоть на месяц, весь погрузись в работу – только так ты сможешь понять, нужна ли она тебе, твое ли это дело. Только тогда увидишь в этой работе и возможности, и глубину, и собственные ресурсы, и интерес, и возможности роста, продвижения, и выгоду, только так ты быстро и максимально ее проживешь и сможешь выйти из нее, чтобы перейти к другому делу, другой работе.

Чтобы добиться успеха, следует первым делом влюбиться в свою работу. 

Сестра Мария Лауретта, монахиня

Подумай, как ты относишься к своей работе? Влюблен ли ты в нее? Нравится ли тебе делать то, что ты делаешь? Нравится ли тебе таким образом зарабатывать деньги? Получаешь ли ты наслаждение от делания денег таким способом?

Если нет, то у тебя есть выбор – измени отношение к работе. Хотя бы на время. Но договорись с ней и с самим собой.

Скажи себе:

Я выбираю свою работу как источник средств и опыта.

Я выбираю свою работу как источник профессионального роста.

Я выбираю свою работу как стартовую площадку.

Я выбираю эту работу. Я считаю ее своей! – на срок, который ты считаешь нужным отработать на ней, если это не твое дело.

И выбрав работу, даже на ограниченное время, ты увидишь, как изменится твое настроение, твоя отдача и, как следствие, количество твоих денег.

Потому что если есть такое отношение к работе – в ней не бывает неуспеха. Если есть согласие с тем, что ты делаешь, если ты веришь в то, что у тебя все получится, – успех придет.

Абсолютный выбор того дела, которым ты занимаешься, в сочетании с позитивным мышлением, верой в себя – основные условия успеха.

Есть еще одна причина, мешающая нашему выбору дела, которым мы занимаемся. Это недовольство оплатой нашего труда.

– Мне не нравится зарплата, – это то, что чаще всего говорят люди, которые работают вполсилы, без желания. Недовольные тем, как оплачивается их труд, они, со своей стороны, не желают ему отдаваться полностью.

И выходит замкнутый круг: с одной стороны, они не получают достаточной оплаты, с другой – не вкладывают в дело достаточно энергии, чтобы создать большее количество денег.

Люди, которые никогда не делают больше того, за что им платят, никогда не получат больше того, что они заработали. 

Альберт Хаббард

И это тупиковая ситуация. Сколько ни работай на такой работе – больше денег там не получишь. Потому что твое недовольство и неверие ничего не создают, а только разрушают.

Чтобы изменить ситуацию, прежде всего надо проанализировать – из чего вообще складывается оплата нашего труда? За что людям платят деньги? При каких условиях люди получают деньги?

Осознание этого поможет нам получать большее количество денег – либо расстаться с нашим недовольством и прийти к принятию и понимаю той оплаты, которая есть.

За что платят деньги?

Действительно, за что платят деньги? Деньги платят за работу, считают люди. Но что мы понимаем под работой? Чаще всего мы понимаем под этим сам процесс. То есть, если я что‑то делаю, то мне за это должны платить. Мне должны платить за то, что я работаю .

Но как часто этого не происходит – мы много работаем, но мало получаем. И так будет всегда, пока мы не распрощаемся с иллюзией, что деньги платят за процесс, за «делание».

Так было раньше, в советское время: мы приходили на работу, сидели, вязали, болтали, пили чай, ходили по магазинам, ничего не создавая, – и получали законную зарплату. И оттуда, с того времени, в нас остались эти представления: я буду работать – мне будут платить. Да еще увеличивать зарплату.

Но это действительно иллюзорное представление. Наступили другие времена, в которые за процесс уже не платят. Если нет конечной точки – результата, то нет денег. И никого не волнует, что ты делал, как ты это делал – важен результат. Никого не волнует – сколько времени ты это делал, насколько старательно ты это делал.

Платят деньги за завершенный, сданный дом, а не за переговоры, распределение обязанностей, доставку цемента и т. д.

Платят деньги за проданную продукцию, а не за стояние за прилавком. Вот почему множество организаций в оплате труда перешли от нормированной зарплаты к проценту от прибыли. Это стимулирует давать результат, а не только «работать».

Сейчас важен только результат. Только то конкретное, что можно увидеть и оценить.

И если нет результата, значит, ты что‑то не так делаешь, не в том направлении, если столько времени безрезультатно работаешь. Если ты находишься в постоянном нескончаемом процессе без результата – ты просто вкладываешь энергию не туда, используешь не те методы работы. Иначе бы результат уже был. Ты расходуешь свою энергию зря, ты тратишь силы не туда.

Но платить тебе за это никто не должен.

Уроди Бог много – а не посеяно ничего! 

Пословица

Если ты действительно хочешь создавать в своей жизни деньги – подумай, какие результаты ты можешь предъявить. Что мешает тебе выдавать наибольший результат. Что нового ты можешь внести в свою деятельность, чтобы она стала наиболее результативной.

Чем платят за работу

Я была знакома с молодым человеком, работающим в детской молодежной организации. Он очень любил театр, ставил пьесы с детьми, очень творчески ко всему относился. Это был умный, образованный человек, человек с большими способностями. И при этом он получал нищенскую зарплату.

Он получал очень мало денег. Но – как много другого он получал на этой работе! Он получал уважение детей, их родителей, руководителя этой организации. Он самоутверждался как личность. Он мог свободно творить, потому что над ним не было начальников. Ему было удобно и комфортно на этой работе. Он нашел работу, где его ценили и любили. Это тоже была плата. Только не деньгами.

Так всегда и происходит с оплатой труда. Мы всегда получаем плату за свою работу. Только эта плата не всегда выражена деньгами.

Образно говоря, есть два способа зарплаты.

Материальная зарплата, выраженная деньгами, оплата работы не деньгами, но материальными эквивалентами денег – товарами и услугами. И моральная плата, выраженная в чувстве собственной ценности, значимости, нужности, служении людям, удовлетворении от самого труда.

Есть дела, работа, где в оплату входит маленькая материальная часть, но очень большая моральная.

Я, работая в школе и общаясь с учителями, которые всегда жалуются, что им недостаточно платят, видела явно выраженную моральную сторону оплаты, которая и компенсирует недостаточную материальную часть.

Я сама проработала в школе четыре года и с трудом смогла расстаться с этой работой, несмотря на мизерную зарплату школьного психолога. Но там была такая атмосфера молодости, детские голоса, детская энергия, которой подпитываешься независимо от твоего желания. И это уже плата за твое пребывание с детьми. А тебе еще и деньги платят!

При этом присутствует постоянное чувство ценности – ты учитель, которого должны уважать, слушаться дети. Родители дарят тебе подарки, предлагают различные возможности, услуги, которые они рады тебе оказать.

Когда подсчитываешь все вместе – не так уж мало. Получается довольно теплое место – не зря его так редко покидают!

– Иногда кажется, что нам действительно очень мало платят. Но мы просто не учитываем моральный, духовный компонент, компонент дополнительных возможностей, которые дает работа, – говорю я участникам тренингов. – Мы получаем плату удовольствием или спокойствием, самоутверждением или возможностью самореализации. И каждый из нас просто должен осознанно выбрать – что ему важно. Какое сочетание материальной и моральной оплаты для него будет самым комфортным.

Как говорила одна молодая женщина:

– Передо мной стоял этот выбор – какую плату получать. Я могу получать три тысячи долларов в месяц и много усталости, недовольства, напряжения и конфликтов. Я выбрала получать пятьсот долларов. Но к ним я получаю общение с ребенком, радость общения с любимым, секс, отдых, общение с друзьями – я получаю полноценную жизнь! И я довольна этой платой. Я просто вижу, как много я получаю!..

Есть еще один вид дополнительной оплаты, нематериальной платы, которую часто получают люди, недовольные оплатой труда. Очень часто такая маленькая оплата труда связана с тем, что человек занимает какое‑то маленькое место, не связанное с ответственностью.

Но если человек не вкладывает в дело достаточно энергии, не берет на себя ответственность, он и получает соответственно малую плату, выраженную в деньгах. Но он получает еще и возможность ничего не делать, не принимать решений, не рисковать. Он получает возможность безответственности, спокойствия. За это он и получает так мало денег.

Твоя работа и канал денег

– Если представить Вселенские потоки денег, которые существуют в мире, то где твое дело – в таком денежном потоке или на суше? – спрашиваю я. – Оно востребовано, твое дело? Оно обеспечено деньгами? Оно нужно? Оно нужно тем, у кого есть деньги, тем, кто готов за это платить? Или оно в сторонке? Там, где твое дело, там вообще деньги водятся? В каком потоке твое дело? С чем его можно сравнить? Это широкая река или тоненький ручеек? – спрашиваю я, и получаю разные ответы:

– У меня капли денег, как дождик…

– А у меня пустыня, где давно не было дождей…

– У меня река – не очень большая, но бурная…

– А у меня ручеек, но стабильный…

– Я пока в реке, но хочется быть в водопаде…

– Я в потоке денег. Может, я еще не научилась брать столько, сколько мне нужно, ловить их как рыбу в реке. Но рыба тут водится. И это дает мне уверенность.

– Я как лягушка в сметане, болтаю лапами, чтобы масло получилось. Это у меня получается, правда, с переменным успехом.

– Да, – сказал кто‑то из участников, – надо еще знать, где болтать лапами. В каких‑то местах болтай не болтай – никакого масла не получится. Если ты болтаешь лапами в воде, то хоть всю жизнь лапами болтай – масло не собьешь. Может быть, ты своим болтанием температуру воды поднимешь, но масла не получишь…

Пресвятая Богородица, почто рыба не ловится? Либо невод худ, либо нет ее тут! 

Поговорка

Люди действительно иногда занимаются деятельностью, в которой деньги не водятся, – и хотят при этом получать много денег. И, как правило, не получают их. Они как будто бы живут в денежной пустыне и ждут денег как дождя, которого там не бывает.

И это один из ответов на вопрос «Почему у меня не бывает денег?» Потому что ты занимаешься делом, которое не в потоке денег. И сколько бы ты тут ни выкладывался – оно не в потоке.

Ты находишься в том месте со своим делом, где денег не бывает. Этот товар не востребован. Но у тебя опять есть выбор – страдать оттого что денег нет, или просто реально понять, что тут ты их не получишь. И перебраться в оазис. Найти дело, которое в потоке денег.

Когда я впервые это увидела в своей жизни, я была поражена этим открытием. Я работала в школе психологом и едва‑едва сводила концы с концами. Наступила перестройка – и дела мои стали еще хуже. Я все надеялась: что‑то изменится. Но однажды поняла: действительно, сколько бы я тут ни сидела – денег не будет. Потому что в этом месте вообще больших денег не бывает! Мое дело стоит не в потоке денег. Надо искать какое‑то другое место.

И мое материальное положение кардинально изменилось, когда я устроилась в дорогую частную школу. Я делала там то же самое, выполняла те же обязанности, с тем же интересом работала, но, в отличие от обычной школы, за это здесь платили деньги.

Если ты понимаешь, что то дело, которым ты занимаешься, находится не в потоке денег, а в тоненьком пересыхающем ручейке, – подумай, какие дела сейчас находятся в потоках денег? Может быть, тебе придется выбрать другое дело, хотя бы временно. Может быть, найти тот денежный поток, в который вольется дело, которым ты хочешь заниматься.

Спроси себя – где ты можешь работать, но в большем потоке денег? Ты можешь работать тем же врачом – но в частной клинике. А может быть, тебе стоит открыть свою? Найти таких же специалистов, не желающих мириться с низкой ставкой врача, создать команду, открыть свое дело. Ведь другие люди открывают свои частные фирмы!

Может быть, твое дело, которое будет потенциально находиться в большем потоке денег, не сразу войдет в этот поток. Нужно будет время, пока деньги пойдут потоком, сначала это может быть ручеек. Ты как бы прокладываешь дорожку к потоку, ты просверливаешь отверстие, через которое к тебе будут идти деньги, все больше и больше. Это тоже важно знать, начиная свое дело.

Я сама проходила этот этап, когда создавала свою тренинговую компанию. И это дело – организация и проведение семинаров и тренингов – было в тоненьком ручейке. Оно было еще не востребовано, люди не понимали ценности личностного роста. И у меня был выбор – оставаться в этом потоке, делая то, что делаю с удовольствием, что для меня было важно, или уйти туда, где есть поток денег – в стабильную денежную фирму, где я могла бы работать психологом. Только мне это было не интересно, для меня это был уже пройденный этап.

Мне интересно было создавать тренинги, вести семинары. Этим я и стала заниматься. И при этом у меня не было страданий и переживаний, почему денег не столько, сколько мне бы хотелось. Я понимала, что эта деятельность тогда не могла принести большие деньги, потому что она пока не была в потоке денег.

Прошло время. Мой выбор – создавать свой поток, моя приверженность своему делу, энергия, вложенная в него, принесли свои плоды.

Я в потоке денег. Я сама творец этого потока. Он разный, в зависимости от того, насколько я заинтересована в деньгах, сколько энергии готова отдать, какую плату хочу получить – деньгами или свободой делать то, что я хочу. Но я всегда знаю, что поток денег – в моих руках. Я сама – его источник. И мое дело сейчас в потоке денег.

Каждый из нас – источник своих денег. Каждый из нас выбирает тот поток, который хочет создавать. Каждый выбирает поток, в котором хочет находиться.

Наша активная позиция, высокое чувство собственной ценности помогут нам создавать достойные нас потоки денег, выбирать такие потоки и находиться в них.

Сколько стоит твой труд?

Человек стоит столько, во сколько он сам себя ценит. 

Франсуа Рабле

Недовольство деньгами, низкий уровень зарплаты – следствие не только того, в каком месте мы работаем, чем получаем оплату.

Важно – как оценивается наш труд. Сколько денег нам платят за работу, которую мы выполняем. По‑другому говоря, сколько мы стоим.

Каждый человек имеет некую стоимость, выраженную в деньгах. Это то, как он сам себя оценивает как профессионала, как специалиста, как личность. Насколько он оценивает свой вклад в работу.

И стоимость эта даже у людей одной и той же профессии бывает разная.

Есть учителя и преподаватели, которые получают зарплату в несколько тысяч рублей. Но есть и такие, которые получают десятки тысяч.

Есть юристы, консультация которых стоит несколько сотен рублей, а есть такие, которые оценят свою консультацию в несколько сотен, даже тысяч долларов.

Есть люди, которые вообще не получают деньги за работу. Но при этом они продолжают работать, позволяют использовать себя, свои силы, знания и опыт, ожидая, что в конце концов получат оплату за свой труд. Но чаще всего – они ее не получают. Ведь если люди соглашаются работать без денег, то у работодателей есть большой соблазн им и дальше не платить и пользоваться их трудом.

Если Вы сами цените себя невысоко, мир не предложит вам ни на грош больше. 

Соня Хени

Встретились два директора. Один другому говорит:

– Представляешь, я своим работягам уже полгода зарплату не плачу, а они все на работу ходят и ходят!

– Слушай, а если с них плату за вход брать?

Наша стоимость определяется в первую очередь нашим чувством собственной ценности. Нашим представлением о себе, своей значимости, о том, чего ты достоин. Каких денег, каких условий труда, какого отношения.

Именно это и определит все, на что мы соглашаемся.

Как говорила одна успешная молодая женщина:

– Я работаю три дня в неделю и получаю полторы тысячи долларов, и смотрю на свою соседку, которая каждый день с утра до ночи на работе за триста долларов. И не понимаю – это я такая ненормальная, что недовольна своей работой и ищу где бы еще больше получать, работая по времени еще меньше, либо это она такая ненормальная – горбатится за такие деньги!

Каждый человек действительно живет исходя из своих представлений о собственной ценности. Ее мы и заявляем при приеме на работу, соглашаясь на определенную зарплату. Она проявляется в нас, когда мы ведем какие‑то денежные дела с нашими клиентами.

Я много работала с представителями сетевых компаний, с риелторами, с людьми, которые предоставляют какие‑то услуги. Как часто я слышала одно и то же:

– Мне неловко брать такие деньги! Мне стыдно называть свои комиссионные. Мне неудобно, что люди подумают, что я на них зарабатываю!..

– Я иногда не могу даже выговорить фразу, сколько стоят мои услуги…

– Меня просто парализует, когда я должен назвать процент своих комиссионных от сделки. Мне так неловко, что они сейчас высчитают – сколько я за это получу…

Люди действительно не умели ценить себя и свой труд, не видели своего вклада, не оценивали высоко свои действия. И, не оценивая себя высоко, стеснялись называть высокую стоимость своего труда. Эта высокая стоимость не соответствовала их низкому чувству собственной ценности. Они сами как бы не верили – за что им такие деньги?! Поэтому, как правило, и люди таким продавцам не верят, так же искренно негодуя – за что им такие деньги?!

Я встречала и других людей – уверенных в своей ценности, ценности того, что они делают. В значимости и важности их труда. Эти люди легко назначали свою высокую цену, делая это безо всякого стеснения.

Как говорил один дорогой, очень успешный риелтор:

– Мой приход на показ уже стоит денег. Мои слова стоят денег. Каждое хорошее условие в продаже стоит денег. Мое время стоит денег. Моя работа стоит денег. Я – дорогой специалист. Я профессионал. Если кому‑то надо что‑то подешевле – пожалуйста! Но я стою дорого, потому что я столько стою!

Каждый раз, говоря о нашей стоимости, я обращаю внимание участников на то, что стоимость – это то, что я сам выбираю думать о себе. И если моя стоимость определяется моим собственным отношением ко мне, то чего бы мне не оценить себя как дорогого человека, специалиста.

Почему я должна стыдиться, что получаю за концерт больше, чем президент Эйзенхауэр за целый месяц? Ради Бога – пускай поет! 

Мария Калласс

Но чаще всего все‑таки людям, воспитанным в нашей стране в представлении о собственной незначимости, скромности, очень трудно согласиться с высокой оценкой себя, своего труда. И такие мысли в большинстве своем приходят в голову людям интеллигентным, воспитанным и действительно делающим благие, нужные, важные дела.

Целая категория профессий остается недооцененной. Недооцененной в первую очередь самими людьми, владеющими этой профессией.

Врачи, учителя, люди, чья профессия наиболее гуманна и наиболее значима для людей, люди, которые дают нам самые важные вещи – здоровье и образование, в большинстве своем стыдятся получать за это деньги. Потому что их дело доброе и гуманное.

Слесарь‑сантехник не стыдится за какую‑то детальку, красная цена которой трешка, или за простейшую смену прокладки, на которую уйдет пара минут, взять несколько сотен рублей. А учитель, занимаясь репетиторством несколько часов, эту цифру произносит с чувством стыда, как будто он делает что‑то плохое.

В нас очень крепко сидят представления о том, что если у тебя духовная профессия, если она необходима людям, то ты должен работать бесплатно. Потому что это безнравственно – брать за это деньги. (Почему только тебя, с твоей такой необходимой людям профессией не освобождают от коммунальных платежей и не дают продукты или услуги бесплатно?! Почему не говорят – безнравственно брать деньги с такого важного и нужного человека?!)

Я помню себя в таком состоянии постоянного бесплатного служения людям. Я тоже искренне считала, что неловко брать деньги с людей, когда им нужна моя помощь. «У человека беда, проблема, ему и так плохо – а тут я буду называть ему денежную стоимость. У человека сложная ситуация, а тут я со своими деньгами!», – думала я. (Как будто у меня была простая ситуация и мне не надо было кормить себя и дочь, платить за квартиру и просто жить!)

И я либо скромно мямлила, называя какую‑то мизерную сумму, либо просто работала бесплатно. Ко мне, такой жертвенно служащей людям, постоянно обращались за консультацией друзья, знакомые, знакомые друзей. Ведь если есть знакомый психолог, почему бы у него бесплатно не проконсультироваться? И постоянно раздавались звонки:

– Привет, я тут с мужем поссорилась, не скажешь, как мне лучше помириться…

И я терялась в том, что ей ответить, потому что это целая отдельная тема – отношения мужчины и женщины, имеющая множество тонкостей, сторон, граней. Начиная от того, как она такого мужа выбрала, что она позволяет по отношению к себе, как сама проявляется, в чем ее ошибки, как она получает закономерные последствия своих проявлений. С этим надо работать, подробно разбираться. Это требует много времени. Как это объяснишь по телефону? Но мне неловко было отказать человеку, и я пыталась ей помочь по телефону.

Но после разговора с ней раздавался другой звонок,

– Слушай, у меня тут ребенок чего натворил…

Или:

– Здравствуйте, меня зовут Маша, я подружка Наташи, с которой вы занимаетесь на курсах по вязанию. У меня тут такая ситуация – я с мамой поссорилась…

И я опять, вместо того чтобы объяснить людям, что это очень важные вопросы, требующие работы, времени, что это стоит денег, как любой труд, как любое дело, на которое уходит время, что не только мое время стоит денег, что мой профессионализм стоит денег, что то, что они получат – душевный покой, или мир в семье, или взаимопонимание с родителями, – тоже стоят денег, – опять бесплатно их консультировала.

Я научилась этому позже, устав от бесплатного труда (большей частью бесполезного еще и потому, что люди, не платя за услуги, которые получают, никогда не ценят их и, как правило, ими не пользуются. Вот когда они платят за советы, знания – тогда они их по‑настоящему и ценят, и используют в жизни!).

Я научилась произносить:

– Это важный и большой вопрос. Он требует анализа, он требует времени. Запишись на консультацию, когда тебе будет удобно. Это будет стоить…

И я перестала бояться называть цену, потому что поняла – как много делаю для людей и как много они получают в нашей совместной работе.

Недавно мой внук сказал фразу, которая меня сначала удивила, потом я полностью с ней согласилась. Мы с ним зашли в универмаг, и он попросил купить ему что‑то, но у меня с собой было мало денег.

– Маруся, это все деньги, которые у тебя есть? – тревожно спросил он.

– Нет, – сказала я. – Дома у меня еще есть деньги.

– Ну, хорошо, – успокоено сказал он и добавил: – Если человек работает, работает и у него нет денег, – ему должно быть стыдно…

И я, подумав над этой фразой, согласилась с ним.

Нельзя работать, работать и не ценить себя, соглашаясь на недостойную оплату или ее отсутствие.

Нужно ценить себя и получать достойные деньги.

Но чтобы получать достойные деньги – нужно сначала научиться ценить себя!

Одному очень известному человеку, чье время и выступления стоили очень дорого, предложили прочитать лекцию перед студентами за очень скромную цену:

– Пожалуйста, измените своим правилам и поработайте за эти деньги, – попросили его.

Он сказал:

– Лучше я прочитаю эту лекцию бесплатно и сделаю вам дорогой подарок, чем почувствую себя дешевкой, который соглашается на такую оплату…

Повышаем свою ценность

Мы сами заявляем свою низкую ценность. Поэтому нам самим и нужно изменить представление о том, чего мы стоим, сколько мы стоим.

Одна участница тренинга рассказала забавную историю.

В подземном переходе вьетнамцы, плохо говорящие по‑русски, продавали джинсы. Они хорошо заучили фразу: «Триста рублей!», чтобы отвечать на вопрос: «Сколько стоит?»

Кто‑то из покупателей, решив посмеяться, сказал:

– Отдай мне их за триста пятьдесят!

– Триста рублей, – прозвучало в ответ.

– Ну, за четыреста отдай!

– Триста рублей!

– Ну, я тебе дам пятьсот рублей!

– Триста рублей!

– Так и мы заявляем что‑то одно, свою ценность, свою стоимость, – говорила женщина. – Нам готовы дать больше, – но мы долбим свои «триста рублей!» Нужно уже изменить ту цену, которую мы называли!..

Что скажут о тебе другие, коли ты сам о себе ничего сказать не можешь? 

Козьма Прутков

Мы получаем ровно столько, сколько заявляем о себе. Мы заявляем свою цену и получаем ее.

Мы ничем не отличаемся от любого товара. Каждый товар имеет свою цену. Она определяется его качеством, его уникальностью, его нужностью.

Думаю, каждому из нас полезно задуматься над тем – какой я товар? Насколько я ценный товар? Насколько я уникальный товар? Хочется ли меня купить? Хочется ли заплатить за меня большие деньги?

Надеюсь, тебя не коробит от этого слова – «товар»? Реальность заключается в том, что каждый из нас, выходя на рынок труда, предлагает себя, свои знания и опыт, профессионализм и личностные качества.

Продается наша ценность. В обмен на нее мы получаем деньги. Это как на рынке или в магазине – покупатель набирает корзину товара. И чем выше качество товара, чем больше пользы от товара, тем дороже он стоит.

В каждом тренинге я провожу процесс, в котором прошу участников почувствовать себя такой вот корзиной, полной товара. И описать, что лежит в этой корзине: какие их качества или опыт, знания или умения. В такой корзине может быть все – от трудолюбия до знания компьютера, от общительности и умения понять людей до аккуратности или щепетильность в деньгах, которые всегда приветствуются в сотрудниках.

И каждый человек задумывается о том, кто он, какой он, чем он хорош, что в нем ценного. Каждый начинает осознанно рассматривать себя, находить в себе какие‑то важные, ценные качества или умения. И всегда в процессе такой осознанной оценки себя, переоценки себя – происходит осознание собственной ценности. Собственной величины. Собственной нужности. Происходит подъем самооценки, которая и определяет уровень нашей ценности, наших притязаний.

Подумай о себе – насколько ты чувствуешь себя ценным, дорогим, достойным всего самого лучшего человеком?

Что лежит в корзине твоей ценности? Что ты предлагаешь в обмен на деньги? Что характеризует тебя как ценный товар на рынке труда?

Я уверена, что в твоей корзине лежит много ценного. Твой опыт, умения, знания. Твои таланты и способности. Твои желания и стремления. Нужно осознать все это, чтобы ты сам с уверенностью ощущал свою высочайшую ценность.

Давай вспомним – что ценного есть в нас. Давай рассмотрим себя с разных позиций, с разных сторон, чтобы увидеть свою ценность, чтобы осознать себя как дорогой товар на рынке труда.

Итак, первое. Ты как личность. Что ценного есть в тебе как в личности? Какими хорошими, важными качествами ты обладаешь? Какие ресурсы есть в тебе?

Мы редко об этом думаем, но как много в нас таких замечательных качеств, нужных в работе, высоко ценимых работодателями!

Посмотри на этот список. Отметь качества, черты характера, присущие тебе:

· ответственность;

· общительность;

· порядочность;

· открытость;

· уверенность;

· честность;

· энергичность;

· настойчивость;

· целеустремленность;

· гибкость;

· корректность;

· упорство;

· способность к риску;

· инициативность;

· самостоятельность;

· надежность;

· требовательность;

· обязательность;

· самокритичность;

· смелость в принятии решений;

· оригинальное мышление.

Выбери из этого списка качества, которые характеризуют тебя как отличного человека и работника. Выпиши эти качества в виде Я‑сообщений о себе. Это может звучать примерно так:

· Я общительный человек.

· Я привык брать на себя ответственность.

· Я энергичный человек.

· Я могу легко строить отношения с людьми.

· Я настойчив в достижении поставленных целей.

· Я внимательно отношусь к порученному делу.

· Я сдержан в общении, корректен по отношению к другим людям.

· Я ответственный и организованный человек.

· Я человек, для которого важно чувство долга… и т. д.

Вспомни о таких качествах, как порядочность или умение общаться с клиентами, щепетильность в деньгах или напористость.

Ты должен четно знать эти твои сильные стороны, чтобы в нужный момент, в момент «продажи» себя, ты смог донести эту информацию до «покупателя».

Следующий важный момент. Что интересного в тебе как в работнике? Какие знания ты имеешь, какой опыт, какие умения?

Сделай список всего того, что ты очень хорошо умеешь делать, что у тебя получается как у профессионала. И, прежде всего, вспомни свои успехи, свои достижения, все то хорошее, что ты знаешь, что ты можешь.

Подумай, как ты можешь описать свой ценный профессиональный опыт? В чем ты чувствуешь себя очень уверенно, какой опыт получил на предыдущих работах? Придай этой информации о себе тот же вид коротких Я‑сообщений, например:

· Я имею большой опыт в сфере торговли (производства, привлечения заказчиков, технического оснащения и т. п., в зависимости от сферы твоей деятельности).

· Я имею опыт руководства людьми.

· Я имею хороший опыт по налаживанию сбыта продукции.

· Я имею прекрасный опыт в сфере работы с клиентами.

· Я имею опыт по созданию своей структуры, открытию своего дела.

· Я имею опыт в работе с документами.

· Я умею хорошо организовывать производство.

· Я знаю компьютер (иностранный язык, делопроизводство, современные программы по бухучету и т. д., в зависимости от сферы твоей деятельности).

· Я хорошо веду телефонные переговоры.

· Я умею убеждать людей.

· Я легко обучаюсь.

· Я готов повышать свою квалификацию.

Подумай, что характеризует твое отношение к работе? Желание полностью отдаваться работе, твоя потребность все делать в превосходной степени или твоя дотошность, педантичность в решении вопросов?

Опиши твое отношение к работе – чем оно характеризуется? Сделай свой список таких «Я‑сообщений» о себе как о работнике. Это могут быть фразы:

· Я умею создать настрой на работу.

· Я могу увлечь людей своей идеей.

· Я полностью отдаюсь работе.

· Я стремлюсь выполнить порученное мне дело как можно лучше.

Обязательно выпиши все твои Я‑сообщения о себе на отдельный лист бумаги. Это должно быть написано. Это нужно читать. Нужно постоянно напоминать себе – как много в тебе ценного!

А теперь посмотри на себя. Посмотри со стороны на корзину своей ценности. Перед тобой действительно ценный товар. Человек, обладающий огромным количеством ресурсов, потенциала, желаний.

Человек, имеющий опыт, умеющий и желающий работать.

Человек, полный сил, энергии, стремлений!

Этот товар стоит больших денег.

И человек с таким ощущением своей высокой ценности и достойности всегда сможет по‑настоящему оценить себя.

На заводе сломалась какая‑то «западная» линия, вызвали специалиста, который посмотрел, что‑то потрогал, нажал несколько кнопок – и все тут же заработало. После этого он выставил счет на десять тысяч долларов.

И все были в шоке от этой суммы, от того, что ремонт занял всего несколько минут – и вдруг такая сумма! За что такие деньги?

Он ответил:

– То, что я поправил, нажав несколько кнопок – стоит 38 долларов. Но то, что я знаю, где надо поправить, какие кнопки нужно нажать – стоит девять тысяч девятьсот шестьдесят два доллара.

И еще. Ты всегда можешь расти, узнавать новое, учиться новому, набираться профессионализма, опыта. Нет предела совершенству! Твоя корзина может увеличиваться, в ней могут появляться все новые и новые ценные качества. Не застывай! Позаботься о том, чтобы тебе всегда можно было гордиться собой!

Образование стоит денег. Невежество – тоже. 

Клаус Мозер

И еще один важный момент. Твоя корзина может быть очень ценной, но не привлекать денег. Потому что важно уметь продать ее, привлечь к себе покупателей. Очень важны такие качества, как энергичность, активность, умение себя предлагать и продавать.

Может быть, в тебе, в твоей корзине ценностей нет этих качеств. Тогда найди себе друзей, единомышленников, в которых есть эти качества. Создай команду. Объедини ваши корзины. Так вы будете успешнее и выиграете вместе. Так вы достигнете больших результатов и больших денег!

Я сама прошла этот опыт много лет назад, когда вдруг поняла, что я, при всей своей ценности, уме, способностях, не обладаю такими качествами, как умение себя рекламировать и продавать. Поэтому деньги не идут ко мне.

Я поняла, что нужно найти людей, которые обладают этими качествами, умеют это делать легко. Людей, у которых, может быть, нет таких способностей создавать идеи, продукт, результат, но есть та энергичность и напористость, чтобы продать эти идеи.

Я встретила такого человека. Это была умная, энергичная, деловая женщина, которая поддержала меня. Которая взяла на себя то, что не умела делать я. И она своей энергией и напором создала для меня возможность работать и воплощать мои идеи и планы.

Подумай, чем бы ты хотел дополнить корзину твоей ценности? Какие качества тебе бы еще пригодились? Какие умения? Каких людей тебе надо привлечь в свою жизнь?

Мир полон людей с любыми возможностями и способностями. Заяви о том, что тебе необходима поддержка. Привлеки этих людей. Начни с ними сотрудничать.

Успех обязательно придет к вам! Потому что вместе, в команде, вы являетесь колоссально большой ценностью!

Миссия как осознание ценности

Есть еще один источник наполнения чувства собственной ценности, который мы, как правило, не используем. Это осознание того, какова высшая цель дела, которым мы занимаемся. Речь идет об осознании нашей миссии.

Миссия – это высшие задачи, которые стоят за твоим делом. Миссия – это то, что ты делаешь в мире, что ты создаешь для людей своей работой. Это то высокое предназначение, которое выполняет твое дело.

Ты можешь торговать на рынке валенками, но твоя миссия – создание тепла, здоровья для людей.

Ты можешь писать статьи для журналов, и твоя миссия – создание условий для улучшения отношений между людьми, создание гармоничного общества.

Ты можешь продавать цветы, и миссия этого дела – создание красоты и гармонии в мире.

Ты можешь работать тюремным надзирателем, но твоей миссией является создание порядка и соблюдение законности в мире.

Миссия – это всегда высшая задача. Это то, что не видно в работе на первый взгляд, но это то, что является истинным содержанием, истинной ценностью дела, которым занимается человек.

На одном из тренингов участник привел пример миссии почтальона, которая высечена на камне у фасада главного здания почтовой службы США в городе Вашингтон: «Посланник симпатий и любви, слуга разлученных друзей, утешитель одиноких, соединяющий семьи, оказавшиеся разобщенными, раздвигающий границы жизни, носитель новостей и знаний, инструмент развития торговли и промышленности, пособник знакомству и сближению, посланник мира и доброй воли для людей и народов».

И вся группа была поражена той значимостью, важностью такого простого, на первый взгляд, дела. И тому – как здорово должен чувствовать себя такой почтальон, осознающий свою высокую роль, свою необходимость в мире. Сколько чувства собственного достоинства, ощущения собственной ценности и важности должно быть в таком человеке.

И конечно, каждый человек, если он осознает свою миссию, осознает свою роль в этом мире, чувствует себя гораздо более сильным, значимым, ценным человеком. Это дает ему большие силы. И это может дать ему большие деньги, потому что он может вкладывать в создание денег гораздо больше энергии и сил, может отстаивать свое право иметь большую зарплату за столь важное и нужное дело.

Каждый раз, когда мы на тренинге говорим о наших миссиях и люди начинают осознавать ценность их дела, такое осознание в корне меняет отношение к своему делу, помогает осознать его важность, осознать собственную ценность и важность.

– Я работаю риелтором. Я позволяю людям улучшать свою жизнь. Я способствую переменам в жизни людей, стимулирую людей переходить на другой уровень жизни – они начинают создавать новое жизненное пространство, переходят на более цивилизованный уровень жизни.

– Я оказываю помощь в оформлении документов и тем самым создаю в жизни людей ясность, безопасность, защищенность. Я помогаю делать этот мир более цивилизованным.

– Я развожу пчел и продаю мед. Я создаю здоровье в мире. Я помогаю людям вернуться к экологичному питанию. Я помогаю им почувствовать соединение с природой.

– Я продаю автомобили, я помогаю людям улучшать свою жизнь, жить с большим комфортом, иметь больше возможностей для развития их бизнеса или путешествий…

– А я понял сейчас, – говорил другой участник тренинга, – все мы, независимо от того, каким делом занимаемся, стимулируем людей на то, чтобы они больше зарабатывали. Потому что, чтобы купить то, что им важно и нужно, они обязаны зарабатывать больше. И тем самым мы косвенным образом стимулируем повышение производительности на каждом рабочем месте. Что приводит к расширению производства, большим успехам, процветанию компаний. Тем самым мы помогаем стране перейти к более высокому уровню благосостояния. Мы развиваем экономику в стране. Мы создаем мировое процветание. Вот это мы даем!..

И вся группа радостно откликнулась на такое заявление. Действительно – вот это мы даем!

И я увидела, как изменились лица и осанки людей, осознающих собственную ценность, ценность, значимость, важность своего дела.

И такое осознание собственной значимости всегда придает значимость и продукту, дает ощущение адекватности, соответствия его цены, облегчает сообщение клиенту его стоимости.

– Я поняла важную вещь, – говорила одна участница тренинга, – если я создаю в мире процветание и изобилие, если я даю людям возможность воплощать свои мечты, то все это должно входить в цену того, что я предлагаю. И это нормально, что у моего продукта или услуги высокая цена. И я могу легко ее назвать, потому что то, что я предлагаю, действительно стоит дорого!

Прежде, чем начать убеждать других, мы должны убедить самих себя. 

Дейл Карнеги

– Я создаю красивых и гармоничных женщин, – говорила женщина, занимающаяся продажей косметики. – Потому что когда женщине нравится ее внешность, она радостна и довольна. И это отражается на ее семье, детях. Я своим делом помогаю создавать в мире гармонию. И я уверена, что осознание своей высокой ценности, ценности своего дела, позволят мне притягивать большие потоки денег. Большие, чем прежде, когда я, стесняясь, заикаясь, объясняла клиенткам стоимость своих услуг или продукта, не видя истинной ценности ни того, ни другого.

– Я не просто иду продавать квартиру – я даю человеку возможность изменить свою жизнь и помогаю стране стать процветающей, – говорил один мужчина. – Я не иду больше на встречу с клиентом с ощущением себя просто риелтором, которому нужно продать квартиру. Я иду туда высокоценным человеком, с осознанием ценности дела, которое я делаю, с осознанием того, как много возможностей я даю своему клиенту – улучшить его жизнь, отношения, жизнь его близких. И мне легко называть цену – сколько стоит квартира и сколько стоят мои услуги. И клиенты, чувствуя мою уверенность, принимают эти цифры спокойно, потому что это действительно столько стоит.

Любовь к продукту

На совещании:

Хочу обратить внимание сотрудников, работающих непосредственно с клиентами, на то обстоятельство, что словосочетание «всякая фигня» не в полной мере отражает ассортимент товаров и услуг, предоставляемых нашей компанией.

Любишь ли ты тот продукт, который производишь? Считаешь ли его важным, нужным? Считаешь ли его ценным, стоящим товаром? Неважно, продаешь ли ты на рынке одежду, торгуешь ли компьютерами или рекламной продукцией, занимаешься ли дизайном или производством холодильников – важно только твое отношение к продукту своего труда, его оценка. Это во многом определяет количество денег, которые ты получаешь за этот продукт. Иногда это является определяющим фактором в том, сколько денег ты получаешь за свой продукт.

– Я так судорожно объясняю клиенту, почему товар столько стоит. Я как будто оправдываюсь, почему это столько стоит, как будто я клиента обворовываю, – говорила одна женщина.

И я обратила внимание участников на это слово «оправдываюсь». Действительно, когда мы сами не уверены в цене, считая ее большой, мы называем эту цену другим как будто бы оправдываясь, что это столько стоит. И эта наша собственная неуверенность в ценности, стоимости товара или услуги вызывает у клиентов такое же недоверие.

Когда знаю цену товару, уверена в его ценности, высокой стоимости, я просто называю цену. Это столько стоит. И я говорю об этом спокойно, и клиент принимает эту цифру спокойно.

Если я сам не вижу ничего хорошего в том, чем занимаюсь, что произвожу, что продаю, как я могу это эффективно продавать и получать за это деньги?! Я делаю это плохо и соответственно этому получаю.

Не хозяин платит зарплату – он лишь выдает деньги. Зарплату платит продукт. 

Генри Форд

Действительно, любовь к продукту, гордость за продукт, восхищение им, уверенность, что он самый качественный и нужный позволяют тебе легко и убедительно донести это до покупателя, до потребителя твоего продукта. Именно это осознание исключительности продукта, его замечательных качеств и дает тебе силы, обаяние, уверенность – все те ресурсы, которые необходимы для успешной продажи. Мы только тогда можем донести до покупателя осознание необходимости нашего товара, когда сами в это свято верим.

Но как замечательно хорошо приходят деньги, когда я сам влюблен в свой продукт!

Моя приятельница решила завести собаку. Она, ее муж, две дочери долго обсуждали эту тему – какую собаку купить, какой породы, какой расцветки. Они всей семьей ходили на выставки собак, любовались самыми разными породами, выбирая для себя самую лучшую собаку.

Решение наконец‑то было принято – это должен быть карликовый пудель персикового цвета, девочка. Начались поиски такого щенка. Приятельница обзванивала клубы, звонила по частным объявлениям, чтобы узнать, где выгоднее купить хорошего породистого карликового пуделя.

Наконец‑то они нашли то, что искали – в одном из клубов им пообещали замечательного щенка, он был еще маленьким, недели через две его уже можно было оторвать от матери. Казалось бы, тут можно было остановиться и подождать, но женщина решила сделать еще один звонок – по частному объявлению. Она его сделала, и это изменило все ее планы…

– Ты не представляешь, как меня этот мужчина, который поднял трубку, вовлек в своих щенков! Я не успела еще досказать, какую собаку я ищу, как он прервал меня и воскликнул:

– У меня есть то, что вам нужно! Как хорошо, что вы позвонили! У меня совершенно потрясающие щенки! Замечательная порода! А какой экстерьер! Замечательные пудели! А какой окрас! Таких замечательных черных щенков вы просто нигде не найдете!

– Но мне нужен персиковый пудель! – возразила я.

Но его это ничуть не смутило:

– Замечательные черные щенки! Зачем вам персиковый, чтобы вся грязь была заметна на щенке?! – и он так убедительно, с таким энтузиазмом стал мне описывать, как замечательно то, что щенки черные, что моя уверенность в том, что мне нужен персиковый щенок, пошатнулась. А он все говорил и говорил:

– Это именно то, что вам нужно! Приезжайте сейчас же, не откладывайте, это замечательная покупка, вы получите такое колоссальное удовольствие от этой покупки!..

И он стал описывать своих щенков с такой любовью и восторгом, что я тут же почувствовала, что покупать нужно именно сейчас, не нужно ждать завтра. Именно сейчас! Единственное, на что меня еще хватило, – это спросить, сколько стоит его щенок. Мужчина назвал цену, почти в два раза превышающую ту, которую мне назвали в клубе.

– Как же так, – запротестовала я. – Это же очень дорого! Мне называли цену, гораздо меньшую…

– Да что вы! – перебил меня мужчина. – Это же именно то, что вам нужно! Это же такие щенки! Думаете, они этого не стоят! Да они стоят гораздо больше! Вот вы приезжайте сейчас и посмотрите на того красавца, которого я вам отдам! Это же не собака, это же чудо! Вы будете благодарить меня всю оставшуюся жизнь, что я вам такого красавца вырастил!

– Как красавца? – промямлила я. – Мы же хотим девочку!

– Ну что вы говорите! Ну что вы такое говорите – какую девочку! Зачем вам нужна эта девочка?! Вам нужен мальчик, прекрасный мальчик, которого я вам и предлагаю! – и он стал так же убедительно и эмоционально объяснять мне, почему мне нужен именно мальчик.

У меня не было никаких сил противостоять этому потоку красноречия. «Действительно, зачем нам нужна девочка? Мальчик, наверное, лучше!» – подумала я. Я записала адрес и сказала, что сейчас мы приедем за щенком.

– Представь себе, как он меня убедил, в каком состоянии я была, что когда я поняла, что находится он на другом конце города, почти в пригороде, что ехать к нему больше часа, а сейчас уже пол‑одиннадцатого вечера, что мужа еще нет дома, а соответственно и машины тоже, – меня ничто не остановило! Я стала звонить мужу и убедила его, чтобы он срочно прекращал все дела и мчался домой, потому что нужно срочно ехать за щенком!

Муж приехал, и мы помчались в этот пригород. Я была настолько убежденной в правильности покупки, что по пути убедила мужа в том, что действительно мальчик лучше девочки и черный окрас лучше персикового…

Мы приехали туда в первом часу ночи, нас встретил хозяин, который так же, не прекращая, говорил нам, что это именно то, что нам нужно. Мы заплатили деньги, взяли этого черного пуделя, и, уже буквально находясь в дверях, я спросила:

– Но он хоть карликовый, этот пудель?

Хозяин не задержался с ответом:

– Ну что вы говорите?! Зачем вам нужен карликовый пудель?! Это же то, что вам нужно! Это замечательный пудель, лучше его вы нигде не найдете! Это же просто сокровище! Это именно то, что вам нужно!

Под эти слова мы и покинули его квартиру. Потом, когда мы уже приехали домой, стали обсуждать нашу покупку, мне стало так смешно: мы хотели купить карликового пуделя, персиковую девочку, а купили черного мальчика и совсем не карликового к тому же! Почему?! Как это получилось?! Мы, два взрослых человека, попали под обаяние и уверенность хозяина этого щенка! Он нас просто заговорил, настолько красноречивым и убедительным он был! Нам продали товар, который мы не хотели покупать, продали гораздо дороже, чем мы рассчитывали! Да, это был мастер продажи! И он заслуженно получил свои деньги!

И я подумала тогда, что у него можно просто поучиться искусству продавать. Так он любил свой товар, так его расхваливал, так в него верил, что это передалось нам, и мы расстались со своими деньгами, ничуть не сожалея об этом. А он получил приличную сумму денег.

Любовь к клиенту

Каким бы делом мы ни занимались, мы вступаем в отношения с людьми, которые приобретают наши услуги, товары, которых мы называем своими клиентами. И наше отношение к клиентам и определит, насколько легко или трудно, с желанием или с нежеланием эти люди отдадут нам свои деньги.

– Вы думаете это легко – продавать нашу продукцию? – говорила одна женщина, представительница сетевой компании. – Идешь к этому козлу и понимаешь, что сейчас начнет нервы мотать, начнет вредничать, и ведь не купит ничего. Так и получается…

– А чего ты хотела от этого клиента, которого сама не уважаешь, считая его козлом, сама ждешь от него подвоха, сама не веришь в то, что он что‑то купит? При таком отношении к клиенту не может быть его нормального отношения к тебе.

Наше отношение к клиентам и определяет их ответное отношение к нам. И тем самым определяет наш результат, выраженный в денежном эквиваленте.

Кто из нас не встречал равнодушного продавца, который сидит за прилавком или в отделе и даже в твою сторону не смотрит, иногда – книжку читает! И даже когда тебе нужно у него что‑то спросить, ты не спрашиваешь: зачем человека беспокоить? Тем более когда вокруг сотни таких отделов, где тебя ждут другие, заинтересованные в тебе продавцы. И когда заходишь к продавцу, который рад покупателю и готов ему все рассказать о товаре и вместе с ним обсудить покупку, у него хочется что‑нибудь купить.

Кто из нас не встречал продавцов, которые пытались нам что‑то навязать, которые вцеплялись в нас мертвой хваткой! Но – хотелось ли нам что‑нибудь у них приобрести? Нет, хотелось скорее сбежать от такого надоедливого, слишком уж желающего продать продавца. Потому что так чувствовалось – как ему нужно продать. Чувствовалась его заинтересованность в продаже. И именно в продаже для себя, не для нас!

Сколько раз я слышала жалобы от самих продавцов:

– Я знаю, как продать, как аргументировать, что рассказать о товаре. Я знаю, как подстроиться к клиенту, даже к его дыханию. Я все знаю – только ничего не продаю.

– Потому что у тебя нет истинных мотивов продажи, построенных на уважении и принятии клиентов, на сотрудничестве с ними, на создании их заинтересованности. Ты это делаешь для себя. И они это чувствуют. И не будут покупать, пока не поймут – зачем это нужно им.

Наши истинные намерения, выраженные в нашем отношении к клиенту, в наших мыслях, читаются ими. Они чувствуют их. Клиент чувствует – хотим мы впарить или навязать ему продукцию или хотим подарить ему возможность быть счастливым, дать ему радость обладания этой вещью, сделать его красивым или уверенным.

– Кто для тебя твой клиент? – спрашиваю я участников тренингов. – Это человек, которого ты используешь в своих целях, которому надо во что бы то ни стало навязать товар (иногда путем манипуляции и обмана!)? Или это важный и значимый, уважаемый тобой человек, чью жизнь ты хочешь сделать более счастливой, комфортной, радостной? Это и определит характер ваших отношений и их денежное выражение.

Однажды я консультировала мужчину, у которого не складывались дела в его бизнесе. Он начал работать в фирме, занимающейся распространением лекарственных препаратов и пищевых добавок. Ему нравился продукт, он понимал, что то, что он предлагает людям, – очень нужный и качественный товар. Но продажи не получались.

Ситуация была для меня ясна: он так напрягался от того, что надо продать, так старался продать, что отпугивал этим своих клиентов. Потому что с первой минуты этот его мотив – «Обязательно продать!» – читался и вызывал обратный мотив – «Не купить!»

Он в каждом клиенте видел потенциальные деньги, а не человека. Он видел свой интерес, не думая об интересе клиентов. Когда мы говорили с ним об этом, он признался, что действительно, ему все равно, кто перед ним, лишь бы купил. Его клиенты чувствовали, что он пытается их использовать для себя, и не чувствовали, что он делает что‑то для них.

Мы договорились, что он начнет менять это отношение, начнет видеть в клиенте прежде всего человека, интересоваться им, узнавать его, почувствовать его, стараться скорее для него, чем решать свои проблемы посредством этого человека.

Мы расстались с этим мужчиной и, неожиданно для меня, он позвонил мне на другой день, совершенно потрясенный тем, что с ним произошло.

Он ехал домой в метро после нашего разговора, размышляя о том, что он действительно очень зациклен на продаже, что он в большей степени думает о себе, о своих деньгах, чем о клиентах… На остановке в вагон вошла женщина и села рядом с ним. Ее сумка была приоткрыта, и он увидел две баночки – с черной и красной икрой. Женщина поймала его взгляд, он улыбнулся ей и сказал: «Как приятно видеть, что у людей в сумках такие продукты лежат!» Женщина в ответ не улыбнулась, а печально сказала: «Знаете, это не от хорошей жизни!» – «У вас что‑то случилось?» – спросил он ее. И она рассказала, что ее дочь тяжело переболела гриппом, что она лежит в больнице, состояние очень тяжелое, нарушено зрение, вообще организм ослаблен… Мужчина просто ее слушал, потом он заинтересованно стал спрашивать, как это произошло, что говорят врачи, чем можно помочь…

– Представьте себе, – говорил он мне, – я действительно очень сочувственно отнесся к этой женщине и ее беде, я стал ее поддерживать, успокаивать, она стала рассказывать какие‑то подробности… И в какой‑то момент, когда она говорила, что иммунитет ослаб и что организм ее дочери истощен, я вдруг подумал: «Да ей же нужны мои препараты!» И я просто стал рассказывать, что есть очень хорошие лекарственные препараты, что они сейчас очень бы пригодились ее дочери. Я даже не продавал их, я просто рассказал о них подробно, я рассказал для нее, я о себе вообще не думал.

Женщина просто вцепилась в меня – как это можно купить, где это можно купить? Я написал ей номер своего телефона и сказал, чтобы она позвонила, я ей все привезу…

– Я не успел доехать до дома. Телефонный звонок раздался, когда я поднимался по лестнице. Я успел взять трубку, звонила эта женщина. Мы договорились встретиться на другой день. Мы встретились, она купила у меня целый комплекс препаратов.

Мало того, днем раздался звонок. Звонил мужчина, который сослался на то, что ему дала телефон эта женщина, у него было какое‑то сложное заболевание, и она посоветовала обратиться ко мне, может быть, я что‑то ему подберу…

Через час раздался еще один звонок. Звонила женщина, ее мать лежала в больнице в той же палате, что и дочь женщины, с которой я познакомился в метро.

Меня это просто поразило! Клиенты сами стали ко мне приходить. Легко и просто! С каким трудом я несколькими днями раньше пытался продавать и зарабатывать деньги – а тут все получается само по себе! Просто я стал другим. Мое искренне отношение и заинтересованность человеком и его проблемами дали такой результат!

Я люблю землянику со сливками, но рыба почему‑то предпочитает червяков. Вот почему, когда я иду на рыбалку, я думаю не о том, что люблю я, а о том, что любит рыба. 

Дейл Карнеги

– Я много лет была домохозяйкой, – так начала свой рассказ одна из участниц тренинга «Деньги». – Мне надоело сидеть дома, мне хотелось чем‑то заняться, самой получать деньги, а не довольствоваться тем, что дает муж. И когда мне предложили заниматься продажей косметики в известной фирме, я отнеслась к этому с большим энтузиазмом.

Я действительно отнеслась к этой возможной работе с огромным интересом и любовью. Я сейчас понимаю, что именно поэтому у меня сразу были результаты, в отличие от многих женщин, которые начинали заниматься этим делом и бросали. Они просто пробовали, как бы откусывали чуть‑чуть со словами: «Не знаю, надо ли мне это, посмотрим…» У них не было выбора этой работы. А у меня выбор произошел сразу. Я вся отдалась этому делу, вникала во все тонкости, всему училась. И я сразу стала чувствовать себя очень уверенно с этой продукцией. Я действительно знала все о том, что я предлагаю, для меня этот товар был понятен, я его изучила. И, конечно, я его любила! Мне нравилась сама продукция, и как она выглядит, и ее качество, я сама любовалась всеми этими баночками, тюбиками, кисточками. Мне нравилось, как все это красиво упаковано, как все продумано… Я действительно любила свой продукт. И деньги пошли ко мне.

Они действительно пошли. Я начала продавать косметику, я продавала все больше и больше. Я сразу выросла как специалист, у меня появились ученики. Я начала создавать свою сеть. Я стала получать проценты от их продаж. За год я выросла до директора подразделения, это был огромный успех в карьерном росте. Так же сильно выросли и мои доходы.

Все было прекрасно. Я занималась своим любимым делом, мне нравилось то, что я делаю. И самое главное, я делала это с огромным удовольствием, потому что мне нравилось делать женщин красивыми. Сейчас, когда я анализирую этот опыт, я понимаю, что самым приятным в моей работе было проведение классов по косметике для женщин и возможность любую женщину, какой бы уставшей и замотанной она ни была, сделать красивой.

В этой косметической фирме есть очень грамотный способ продажи косметики – так называемый класс косметики для женщин. Что такое провести такой класс? Это заранее договориться с женщиной или с несколькими, что я приду и не только покажу ей свой товар, а бесплатно дам ей его попробовать, то есть все косметические средства, которыми я торгую, она может попробовать на себе. Для этого меня и учили, как ими пользоваться, чтобы я могла каждую женщину сделать красивой: наложить ей нужную маску, подобрать под нее декоративную косметику, сделать хороший макияж, так что она просто преображается на глазах.

Вот этот момент преображения и был самым увлекательным для меня в моей работе. Я просто предвкушала, что вот я приду к типичной замотанной женщине, оторву ее на час от ее дел, суеты, и через час она будет сидеть ухоженной, совершенно другой, смотреть на себя в зеркало и не узнавать себя – такой красивой я ее сделаю! Я действительно делала это для них, я делала это очень искренне, я получала от этого удовольствие. Деньги стояли на втором плане. Я не думала о них, когда шла к женщине. Я думала о том, какой красивой я ее сделаю. И происходило чудо – у меня все покупали. Это был период огромных продаж. У меня тогда как‑то легко покупали, я даже не уговаривала женщину это делать, я просто была такой отдающей, заинтересованной, такой радостной, оттого что ей нравится, какой красивой она стала, – что у нее возникало желание купить эту продукцию, сделать ее своей. А я – зарабатывала при этом хорошие деньги. Я просто любила тогда своих клиентов. Это был главный мотив моей работы. Я любила своих клиентов – и эта любовь привлекала ко мне деньги.

И вдруг все изменилось. Я стала директором, сеть людей работала на меня, но мои личные продажи стали падать. Я не сразу поняла, что происходит, не всегда было время с этим разбираться. Но я вдруг поняла, что я теряю клиентов, даже постоянных, они отказываются покупать мою продукцию. Количество заказов уменьшилось, я могла провести 3–4 класса подряд – и не получить ни одного заказа, тогда как раньше я практически получала заказы после проведения каждого класса. Я не могла понять, что происходит.

Однажды я просто села и стала думать, анализировать – что изменилось, что я делаю не так?! Я стала вспоминать, как я делала это раньше, какой я сама была тогда, когда люди так легко покупали мою продукцию? Стала смотреть – что я делаю сейчас… И я сделала открытие!

Я ясно увидела, что сейчас, когда я стала директором и меня в первую очередь интересует количество продаж, выполнение плана продаж, изменился мой мотив. Я уже иду к женщине не с тем, чтобы сделать ее красивой, а с тем, чтобы продать ей товар. Деньги стали на первом месте, любовь к клиенту – даже не на втором. Она зачастую просто отсутствует. Я уже не вижу в женщине ту красивую женщину, которую я создаю, я вижу в ней деньги, которые могу получить. Я перестала быть искренней и отдающей. Я провожу класс, подбираю ей косметику и думаю: «Ей нужна помада такого‑то номера, но его у меня с собой нет, а мне надо продать такой‑то номер, который плохо продается», – и я ей «всучиваю» этот номер, фальшиво говоря: «Это то, что вам нужно!» Я фальшивлю, они это чувствуют – и не покупают. Изменился мой контекст по отношению к женщинам. Я пытаюсь им продать, навязать, я их даже обманываю – надо ли удивляться, что их отношение ко мне и к моему товару тоже изменилось?!

Если делаешь что‑то только ради денег – на успех не рассчитывай. 

Барри Херн

Для меня это действительно было открытием: как только я перестаю любить клиента, и начинаю им манипулировать – клиент перестает любить меня и мой продукт и начинает манипулировать мной, говоря: «Ну, я потом куплю, я еще подумаю», – и не покупает.

Поняв это, я изменила ситуацию. Я поняла, что у меня есть только один выбор в отношениях со своими клиентами – любить их, заботиться о них, быть искренней с ними, это то, что является для них самым привлекательным и что позволяет им легко расставаться со своими деньгами.

Часто, говоря о наших отношениях с клиентами – с людьми, которые приносят нам деньги, я обращаю внимание участников на то, что нам мало в общении с ними использовать какие‑то навыки, грамотные способы обращения с клиентами.

– Овладеть одними лишь навыками поведения, технологиями обращения с клиентами – неэффективно, – говорю я. – Как бы мы ни улыбались нашим клиентам, как бы мы ни говорили, как мы рады их видеть, – они прочтут истинное отношение к нам. Потому что если мы не любим клиентов – то и улыбка будет кривая и фраза слащавая. Надо менять глубинные представления, глубинное отношение к клиентам. Только после этого наши внешние проявления могут привлечь клиента, приносить результат…

Уважение к клиенту, желание ему добра, желание ему помочь, желание сделать его красивее или счастливее – вот истинные мотивы, приводящие к продажам.

Есть еще одна причина – почему именно такое отношение к клиенту приводит к максимальному результату.

Потому что наша любовь к клиенту, уважение к нему, признание его ценности и значимости – наполняют клиента, делают его более значимым, большим, уважаемым человеком. Но именно это нам и нужно. Ведь продать дорогой, ценный товар легче всего «дорогому», ценящему себя человеку. Образно говоря – только большому клиенту можно продать большой продукт.

Я помню, как смеялась вся группа, когда одна из участниц рассказывала, как пыталась продать своей приятельнице дорогой крем для лица, а та простодушно ответила,

– Зачем, мне не надо, я майонезом пользуюсь…

И женщина даже не поняла сначала – как это – майонезом пользуюсь? Оказывается, экономная женщина использовала майонез как крем для лица. А что – дешево и сердито! Зачем же ей покупать крем за пятьсот рублей, когда она может майонезом – смесью горчицы с растительным маслом – лицо намазать!

– Ты не можешь осуждать эту женщину за такое неуважение к самой себе, такую недооценку самой себя, – сказала я женщине, которая хотела продать свой дорогой товар. – Эта женщина действительно еще не научилась по‑настоящему ценить и любить себя, давать себе все лучшее. Но именно твое отношение к ней и может все изменить. Подними ее ценность, объясни ей, как же она может себя, единственную, с ее нежной кожей – мазать майонезом. Разве этого она достойна! Подними ее ценность в ее глазах – только после этого она будет готова давать себе лучшее. Но изменить ее отношение к себе можно только через уважение и любовь к ней!

У большинства наших клиентов – не наполненное чувство собственной ценности. Это хроническое явление. Поэтому у большинства людей хроническая потребность в любви, принятии, понимании, признании, потому что никто им этого не дает в полной мере.

Первое, что нужно каждому человеку, – не продукт или услуга, а уважение и любовь к нему. Чтобы ему кто‑то улыбнулся, сделал комплимент, поинтересовался его жизнью. Когда мы так относимся к людям – мы создаем с ними близкие отношения, в которых они могут тебя слышать, слушать, воспринимать правильно, быть открытыми твоим аргументам. И именно с такими – открытыми, доброжелательными клиентами нам легче всего и работать. Иначе они могут только вредничать, капризничать, быть жадными, придираться, цепляться, не верить.

Вы можете получить от жизни все, что хотите. Для этого вам нужно всего лишь помогать другим людям получать то, чего они хотят. 

Зиг Зиглар

Отношения с людьми

Все материальные блага к нам приходят от людей. Мы не задумываемся об этом, но деньги нам всегда дают люди.

Это кассир, который выдает тебе зарплату. Это директор, который решает, сколько тебе получать. Это клиенты, которые несут тебе свои деньги – или не несут тебе свои деньги.

И весь наш успех, все наше денежное благополучие зависят в первую очередь от того, какие отношения мы строим с людьми. Если мы умеем строить отношения, их деньги – наши. Но если мы не умеем строить отношения с людьми, если мы не любим людей и не умеем найти к ним подход – как бы мы ни были красивы, умны, сколько бы мы ни имели образований, – не будет ни клиентов, ни успеха, ни денег!

Не имей сто рублей, а имей сто друзей. Не с деньгами жить, а с добрыми людьми. 

Народная мудрость

От людей напрямую зависит – сколько мы получаем. От них напрямую зависит увеличение нашей зарплаты и возможность выдачи премии. И отношения, которые мы строим с людьми, определяют приход денег к нам.

Давай рассмотрим разные варианты отношений, в зависимости от того, кем мы считаем, как мы оцениваем себя и людей, с которыми общаемся.

Есть отношения, в которых я уважаю своего начальника, или клиента, или человека, от которого зависит приход денег, ценю его, говорю ему об этом, возношу его, угождаю ему, то есть создаю отношения, в которых он чувствует себя большим, ценным важным человеком, а меня – маленьким, уважительным, заискивающим, послушным, смотрящим на него снизу вверх, подчиненным.

Есть другой вариант этих же отношений, когда я считаю себя большим, уверенным, знающим себе цену, прекрасным специалистом. А другие кажутся мне посредственностью, плохими руководителями, бездарными, глупыми, занудными и неприятными людьми.

Как ты думаешь, люди видят это отношение, когда к ним относятся свысока, не уважая их, а иногда и презирая? Конечно, видят, это нельзя спрятать. Как бы корректно и тактично мы с ними ни общались, но наше внутреннее убеждение – «Я начальник – ты дурак!» – обязательно почувствуется. Захочется ли им продвигать такого сотрудника, помогать ему, увеличивать его зарплату? Конечно, нет.

Людям всегда приятнее и милее те, кто их уважает. И они поддерживают и дают возможность заработать именно таким людям.

Хотим мы этого или нет, но наши личные отношения имеют огромное значение при распределении денег. Иногда большее, чем наши профессиональные данные и наш вклад в работу.

Поэтому важно подумать, если у тебя недостаточно денег, в каких отношениях ты находишься со своими непосредственными начальниками, с людьми, от которых зависит выдача тебе денег?

Поэтому нам важно создать отношения, в которых есть уважаемые и ценные люди, от которых зависит получение денег. При этом нам нужно уважать и ценить себя.

Это партнерские отношения, в которых я остаюсь стабильным в своей самооценке, где мне не надо заискивать, подлизываться, создавать отношения с человеком, которого я не ценю и не уважаю, и не уважать при этом самого себя за то, что я это делаю. И где я не возношусь, не унижаю, не принижаю ценности моего начальника, потому что вижу в нем другое. Это равные отношения двух больших людей.

Если я понимаю это, то мне важно перевести мои отношения с людьми, от которых зависит количество моих денег, в партнерские отношения, основанные на уважении и ценности каждого. И тогда моя задача – почувствовать себя большим и ценным специалистом и, независимо от того, с каким реально человеком я сотрудничаю, сделать так, чтобы он был со мной одной величины. И если даже реально он маленький – поднять его в своих собственных глазах, что позволит создать с ним нормальные, близкие, хорошие человеческие отношения, позволяющие мне получать из его рук большие деньги. А для этого я должен увидеть в нем то, за что я могу его искренне уважать, искренне ценить.

Я прошла этот опыт, когда работала в одной коммерческой организации, имеющей отношение к образованию. Когда я туда попала, у меня уже через неделю было чувство неудовлетворенности этой работой и атмосферой, которая там царила. Эту организацию открыла женщина, которая не имела никакого отношения к сфере образования. У нее не было педагогического образования, она никогда не работала с детьми, она понятия не имела о специфике работы организации, которую она открыла. Она была непрофессионалом. И эта атмосфера непрофессионализма была очень заметна в ее организации.

Она не знала таких слов – «учебный план» и «учебная программа», поскольку никогда не работала в сфере образования. Для нее это было нормально – что‑то убрать из программы, что‑то добавить, нарушая при этом весь образовательный процесс.

Поскольку она ничего не понимала в образовании, она неуютно чувствовала себя рядом с профессионалами, она видела свою несостоятельность, поэтому в выборе персонала руководствовалась не столько профессиональными качествами людей, сколько их послушностью, молчаливостью, исполнительностью. Все хорошие преподаватели, организаторы, попавшие в эту организацию, ушли из нее. Они просто не могли видеть того, что там происходило.

Было очень много таких непрофессиональных моментов, с которыми я столкнулась как психолог.

Я чувствовала, что наши отношения стали очень напряженными. Потому что две недели, проработанные мною в этой организации, показали ей, что я профессионал, хорошо знающий сферу образования, и ее решения и непрофессиональные действия я вижу и оцениваю отрицательно. Но в этой работе для меня были и плюсы. Там была возможность зарабатывать деньги, в тот момент для меня это было очень значимо.

Я поняла, что мне просто необходимо создать хорошие отношения с этим человеком, потому что от нее зависело мое материальное положение, возможности иметь дополнительный заработок. Я понимала, что директор не пойдет на это, пока не почувствует ко мне симпатию, пока не будет чувствовать себя в безопасности рядом со мной.

Мне надо было создать отношения, в которых я бы могла уважать и ценить этого человека, оставаясь при этом ценной и уважающей себя.

Поэтому я поставила перед собой задачу – переоценить этого человека, найти в ней то, за что я могу искренне ценить и уважать ее. Найти в ней то, что поднимет ее в моих глазах.

Я стала думать – что в ней есть такого, чего нет во мне, что отличает ее от меня?

Во‑первых, она директор, а я – в ее подчинении. У меня, такой умной, такой профессиональной, не хватает той смелости и ответственности, которая есть у нее.

Я вдруг реально увидела эту огромную ответственность, которую она взяла на себя. Это ответственность за детей, за их здоровье, их безопасность, за качество образования. А учитывая, что обучение в школе платное и стоит дорого, родители имеют еще больше права спрашивать и требовать особого отношения к их детям.

Я поняла, что на самом деле в этом человеке очень много хороших и важных качеств. Она умеет рисковать. Она – человек действия. Она уверена в себе. Она направлена на успех. Она в любой ситуации ищет и находит выход.

Я поняла, что у нее очень многому можно поучиться.

И вспомнила ситуацию, когда сотрудники, собравшиеся после работы, решили что‑то отметить. Принесли шампанское, и все растерялись, потому что не было ни одного мужчины, который бы его открыл. Я сама панически боялась стреляющего шампанского, а уж чтоб его открыть – это мне в голову не приходило. В этот момент женщина‑директор вошла в кабинет, спросила:

– Чего стоим?

– Да вот, мужчин нет, открыть некому!

Она просто взяла в руки бутылку, продолжая что‑то говорить, уверенным движением раскрутила проволоку и легко открыла бутылку. Она сделала это очень уверенно, по‑мужски.

«Вот этим мы и отличаемся!» – подумала я. У нее вообще нет страха, нет сомнений – получится ли? Она просто действует.

У нее была еще одна особенность – она никогда не впадала в страдания и переживания, если что‑то не получалось или случались какие‑то неприятности. У нее этот период переживаний отсутствовал. Ей было некогда страдать. «Это уже случилось, – говорила она. – Что мы будем делать?» И делала. Она спокойно и уверенно решала все проблемы.

Когда я сделала такую переоценку, я действительно увидела в этом человеке много ценных, важных качеств. И после этого стала общаться с ней совершенно по‑другому. Я приходила к ней и говорила:

– Я уважаю вас за то, что вы прекрасный организатор, вы сильный и уверенный человек. Вы умеете рисковать, вы взялись за такое большое и рискованное дело…

Я говорила это абсолютно искренне, потому что так оно и было.

– Я бы хотела, чтобы вы поняли: нам нужно обязательно провести тестирование (или какое‑то другое предложение), – говорила я и объясняла ей, зачем это нужно сделать.

И она говорила:

– Да, я понимаю, это важный момент, давайте это делать.

Она начала понимать, что я ее уважаю, она стала чувствовать себя рядом со мной уверенно. И наши отношения буквально в течение недели выровнялись и стали очень хорошими. Она поняла, что ее уважают и оценивают высоко.

И когда что‑то происходило хорошее, я всегда говорила ей:

– Как хорошо, что у нас это происходит, организация развивается, надо сделать еще вот это…

Она стала прислушиваться к моему мнению, следовать моим советам.

Мы создали равноправные, партнерские, ровные, высокие отношения. И мне это дало очень много. Мне это дало много денег. Я просто приходила и говорила:

– Есть мысль провести тренинг.

Она спрашивала:

– Сколько это будет стоить?

Она уточняла, сколько денег из этой суммы получит организация. Мы обе были в выигрыше.

Я имела возможность делать то, что хочу, что мне было интересно и что давало еще много возможностей получать дополнительные деньги. Ей хотелось меня поддержать. Она мне не противоречила, не ставила палки в колеса, не мешала – она мне помогала.

Так происходит всегда, когда люди относятся друг к другу с дружелюбием и уважением и выбирают сотрудничество. В таких отношениях выигрывают все.

Чтобы вести людей за собой, иди за ними. 

Лао Цзы

Если мы работаем в команде людей, сплоченных общими целями и находящихся в отношениях поддержки и сотрудничества, мы имеем максимальные ресурсы для получения денег. Если это отношения соперничества – мы лишаемся части денег, потому что тратим силы не на деньги, а на вражду, доказательства правоты, выживание, интриги.

Есть простое правило: хорошие отношения дают возможность деньгам приходить, плохие – забирают деньги.

Однажды ко мне на консультацию пришла женщина, которую третий раз уволили с работы. Сначала она попала под сокращение, потом ее уволили со скандалом. Теперь ее, как она выразилась, выживают.

Она сетовала на несправедливость. Ее лишали премии или надбавок, ставили палки в колеса, как она говорила, забирали себе ее выгодных клиентов.

Послушав ее, можно было подумать, что она постоянно работала с какими‑то монстрами, а не с людьми. Но что она сама создавала на работе? Какие отношения строила?

Когда мы стали разбираться с этим, – оказалось, что она сама постоянно заводила конфликты, очень недоброжелательно относилась к сотрудникам. Она была тяжелым и неуживчивым человеком – и получала в ответ такое же отношение. Надо ли удивляться, что ей трудно было зарабатывать деньги, что сотрудники не поддерживали ее в этом, а чаще мешали ей?!

Моя дочь однажды пережила ситуацию возможного сокращения на работе. Это означало потерю работы и потерю источника денег.

Она работала секретарем‑референтом в солидной фирме. Кроме нее, там работало еще 3 секретаря‑референта. Она пришла последней на эту должность. Поэтому сократить должны были ее. И не только потому, что она пришла последней. У нее не было того опыта, который был у других секретарей. Не было и того образования, того знания иностранного языка и делопроизводства, который был у них.

Но уволили секретаря, который работал на этой фирме до нее. Уволили девушку, которая в совершенстве знала английский (а моя дочь знала язык в пределах школьного курса), которая в совершенстве владела компьютером (а дочь знала компьютер на уровне пользователя).

И когда сами сотрудники обсуждали это увольнение, они выражали удивление, что уволили человека, который был профессионалом.

– Получается, что тебя оставили по личным соображениям, в силу личных отношений, – сказала одна из сотрудниц моей дочери.

Но именно так это и было. Ее оставили там именно потому, что она за короткое время работы в этой организации создала замечательные отношения с сотрудниками, с начальством.

Она была настолько доброжелательна в отношениях с людьми, настолько заинтересована в работе, настолько стремилась всех поддержать, всем помочь, – что ее просто не могли уволить. Ее любили на этой работе все, начиная от директора и заканчивая охранниками. Чего нельзя было сказать об уволенном секретаре‑профессионале.

Подумай, какие отношения ты создаешь на работе? Захотят ли тебя оставить в случае сокращения? Или порадуются возможности избавиться от тебя? Поддерживают ли люди твои возможности зарабатывания денег или ограничивают эти возможности?

Ты можешь изменить ситуацию, улучшив твои отношения на работе. Изменив взгляд на людей. Изменив свое отношение к ним в сторону уважения, принятия и любви.

Итог Богоугодное дело

Каждый раз, проводя тренинг «Деньги», обсуждая сферу работы как источник денег, я задаю участникам один вопрос:

– Является ли твое дело угодным Богу? Является ли твое отношение к людям угодным Богу? Являются ли твои действия по отношению к ним угодными Богу? Являются ли все твои действия, связанные с выполнением твоих рабочих обязанностей, угодными Богу? От этого будут зависеть все твои результаты. От этого будет зависеть тяжесть или легкость твоего дела. От этого будет зависеть отношение к тебе людей, которые могут принести в твою жизнь деньги.

Если ты идешь к людям с добром и миром, с любовью и искренним желанием помочь им, внести в их жизни хорошие товары, услуги, возможности, – люди всегда пойдут тебе навстречу.

Если тобой руководит жажда наживы и ты видишь в клиентах средство для обогащения, не любя и не ценя их, не уважая их и не заботясь о них, об их интересах, пытаешься нечестными, манипулятивными способами получить от них деньги, – они сопротивляются тебе.

Мало того, всеми своими действиями и поступками по отношению к другим людям ты запускаешь потоки вражды, соперничества, непонимания, которые вернутся к тебе самому. И кто‑то другой попытается такими же жесткими, манипулятивными, грязными или нечестными методами отнять деньги у тебя.

Очень важно понимать: от того, насколько по‑Божьи ты проявляешься, зависит, насколько ты будешь поддержан в твоем деле Высшими Силами.

Осознание своей миссии, осознание того, что дело, которым ты занимаешься, имеет высокие гуманные цели, дает тебе силы и поддержку, так нужные для создания денег. Дает тебе полное право привлекать Высшие Силы, обращаться к ним за поддержкой.

Что Богу не угодно – то и не годно! С Богом пойдешь – до блага дойдешь! 

Народная мудрость

Осознавая нужность и полезность своего дела, его «богоугодность», мы работаем с другими ресурсами, в нас как бы открываются большие способности и возможности получать нужный результат.

Все, что мы делаем с ощущением Божьей поддержки в своем деле, мы делаем в других ресурсных состояниях. Мы работаем на других, более высоких вибрациях. И, обращаясь к лучшим сторонам людей, видя в них в первую очередь прекрасные Божественные сущности, мы легко находим с ними общий язык, легко находим возможности сотрудничества.

– Если ты уверен в том, что твое дело нужно людям, что оно угодно Богу, – ты как будто бы делаешь его не один, – часто говорю я участникам тренинга. – Ты находишься под высокой заботой. Ты, образно говоря, идешь по жизни, поддержанный Высшими Силами. Ты идешь с ангелами – они над тобой, впереди тебя, крылышками расчищают пространство перед тобой, чтобы путь твой был легким и успешным.

Но если ты общаешься с людьми через злость, обман, манипуляции, если ты нарушаешь Божьи заповеди, идешь против Бога всем своим поведением, – поможет ли он тебе в твоем деле?

Все, о чем мы говорили в этой главе, по большому счету – о том, как с любовью и уважением относиться к своему делу, к самому себе, к продукту, к клиентам, вообще – к людям, с которыми ты взаимодействуешь.

И это отношение к работе, жизни, людям – через любовь, доброту, принятие – и есть по‑настоящему Божье отношение.

Именно так – ценя и уважая других и себя, свое дело, свои услуги или товары – мы и живем в наилучшем, наиблагоприятнейшем для нас режиме, делаем наше дело наиболее легким и успешным. Творим свою жизнь максимально изобильной, наполненной деньгами.

Живи с Богом в душе.

Поступай по‑Божьи.

Бог в помощь!

Глава 4. Сотвори круговорот!

Верь. Проси. Получай. Отпускай

Только что в предыдущей главе мы говорили о наших реальных, практических действиях по зарабатыванию денег, зарабатыванию большего количества денег. Сейчас же нам важно увидеть другие, вполне реальные пути, возможности привлечения денег, получения денег, нахождения, создания и творения денег.

Я уверена сейчас: мы действительно не должны только зарабатывать  деньги. Деньги – партнеры нашей жизни – могут просто приходить к нам, привлеченные в первую очередь силой нашего желания, нашими запросами, мысленными заявками и, главное, нашей верой в возможность этого.

– Что делать , чтобы появились деньги, – это всегда вторичный вопрос, – говорю я участникам тренинга. – Сначала мы должны подумать  нужные нам мысли. Сначала мы должны заявить о своих желаниях. Скомандовать себе. Все наши действия будут простым следствием команд. Все события, встречи, открывающиеся возможности будут вкладом Вселенной в наше творчество.

И эти условия – наша вера, наше желание, наши заявки – не единственные для этого полноценного процесса создания денег в нашей жизни. Важно наше умение принимать, получать деньги и то, что дает нам жизнь. Важна наша способность отпускать деньги.

Все эти условия и создадут целый круговорот наших отношений с деньгами. Круговорот, в котором приход и уход денег будет гармоничным потоком, протекающим через нашу жизнь. Будет увлекательным, творческим процессом, в котором каждый из нас будет творцом денег.

Я хотела бы в этой главе подробно остановиться на каждом из этих условий, важных для возможности такого круговорота. Чтобы процесс этого творчества был осознанным, грамотным и эффективным.

Условие первое. Верь!

По вере тебе и воздастся

Мы получаем от жизни то, во что мы верим. «По вере тебе и воздастся!» – говорится в Библии. Жизнь есть то, во что ты веришь, – много раз напоминала я тебе.

Ты веришь, что ты можешь быть счастливым в отношениях – ты будешь счастливым, потому что именно это ты будешь создавать. Ты будешь творить счастье своими руками, ежедневно проявляя заботу и внимание к партнеру, радуя его и себя подарками, сюрпризами, просто – любящими отношениями.

Ты веришь, что любовь пройдет и ничего хорошего из отношений не получится, – и любовь проходит, и отношения распадаются. Потому что ты даже не будешь строить эти отношения, не будешь их создавать, работать над ними, полностью отдаваясь этой работе. Твоя вера, что ничего хорошего все равно не получится, создаст именно такую реальность. И – ничего не получится…

Ты веришь, что мир полон денег, что есть огромное количество возможностей для зарабатывания денег, – ты начнешь их искать и обязательно найдешь. Ты будешь таким активным, деятельным, позитивным, что твоя энергия привлечет к тебе деньги.

Твои мысли – «Я ищу возможность заработать! Я привлекаю деньги в свою жизнь!» – приведут к реальным действиям: ты будешь покупать газету с предложениями работы, заходить на нужные сайты, звонить друзьям, чтобы заручиться их поддержкой в поисках работы. Ты начнешь искать возможности работать везде, ты начнешь слышать и видеть и предложения, и разговоры о работе, и объявления в газетах и Интернете, и еще много действий потянется за такой мысленной командой.

Ты веришь, что денег не заработать, что работы не найти, – все так и произойдет. Потому что ты даже не будешь ничего толком создавать. Твои мысли – «Денег нет! Не могу заработать!» – приведут тебя к конкретным действиям: ничего не делать для денег, сидеть дома, страдать и переживать.

А представь себе, что происходит, когда ты считаешь, что деньги – трудно? С представлением, что деньги – «трудные», деньги никогда не будут легкими! У тебя нет ни малейшего шанса получать легкие радостные деньги, потому что ты сам постоянно создаешь для себя программу получать деньги трудным путем, делать их трудными.

Ты будешь работать не на той работе, заниматься не своим делом, ломать собственное сопротивление, ты будешь уматывать себя и т. д., чтобы потом получить то, что сам себе неосознанно заказал – «трудные» деньги.

Ты веришь, что деньги можно зарабатывать только собственным трудом, кровью и потом, ты так и будешь создавать деньги, – только зарабатывая, только самостоятельно, ни на кого не полагаясь. Но с убеждением «надо зарабатывать» ты даже не увидишь других легких возможностей получения денег. У тебя нет такой задачи.

Но если ты веришь, что деньги можно просто получать, находить, выигрывать,  – ты подключаешься к этим каналам создания денег.

Наша вера, выраженная в наших мыслях, нашей системе убеждений, творит нашу реальность.

Наши позитивные убеждения и верования создают для нас жизнь, полную изобилия и возможностей. Наши негативные убеждения создают для нас жизнь, полную бедности и ограничений.

Я повторюсь, но считаю это очень важным.

Мы творим не тем, что мы делаем.

Мы творим тем, что мы думаем, что решаем, что заявляем.

И это творчество – самое мощное, действенное !

И на самом деле перед нами стоит только одна маленькая задача – сформулировать своему мозгу задачи. Надо найти правильные формулировки, которые будут задачами для твоего подсознания. И это легкий способ привлечения в свою жизнь всего: денег, успеха, любви, достаточности во всех сферах жизни.

– Я увидела в своей жизни, как работает вера, как работают те задачи, которые я ставлю своему подсознанию, – говорила одна участница тренинга. – Еще на тренинге мне пришло решение: «Я ищу и нахожу деньги. Я начинаю видеть деньги в своей жизни».

Я приняла это решение именно потому, что долгое время сидела с мыслями: «Денег нет». И жила в этой программе, реально не видя ни возможностей получения денег, ни даже денег, когда они лежали передо мной на полу.

И вот после тренинга я начала проговаривать это решение: «Я ищу и нахожу деньги. Я начинаю видеть деньги в моей жизни». И я действительно начала их видеть. Как будто глаза мои открылись – и я в самом прямом смысле увидела везде монеты: на полу в метро, под ногами у пешеходов, лежащими на сиденье в троллейбусе.

И я просто поражена: как много денег валяется под нашими ногами! А люди их даже не замечают, наверное, потому, что, как и я раньше, живут в своих убеждениях «Денег нет. Денег не найдешь».

И я начала видеть деньги. В каких‑то проектах, в разговорах с приятельницами я вдруг ясно вижу: вот тут можно получить деньги, а так можно привлечь деньги. Мой мозг действительно стал работать в режиме «Я ищу и нахожу деньги. Я начинаю видеть деньги в моей жизни!». И это так здорово осознавать – как все просто. Просто верь – и напоминай себе свои решения – и пусть мозг, как первоклассный компьютер, в содружестве с дружественной Вселенной помогает тебе достигать желаемое!

Я много слышала таких отзывов, рассказов о том, как выбор верить в себя, в возможности, выбор быть с деньгами, привлекать деньги, реально приводил к желаемому результату. Причем, далеко не всегда – через работу, через труд.

– Я сделана для денег, – говорила одна участница. – Они сами приходят ко мне.

Это была ее вера – и деньги действительно сами к ней приходили, в виде новых заказов или новых клиентов, в виде подарков или возможностей получения чего‑то. Ее вера в себя, собственную ценность и достойность приводила к такому результату. И задача каждого из нас – просто верить в себя, собственную ценность, как верила эта женщина.

– Стой на своем, – говорю я на тренинге. – Выбери эту веру и стой на своем. Это твоя система убеждений: «Я стою денег. Я привлекаю деньги, и они приходят ко мне». И деньги притянутся к тебе твоей собственной верой, вибрациями твоих мыслей. Но мы отворачиваемся, отказываемся от веры. Мы как будто бы перестаем стоять на своей позиции, отходим от нее, склоняемся, пригибаемся – и деньги проходят мимо, и потоки обтекают нас таких, сомневающихся, нестойких.

Поэтому – выбери верить в лучшее для себя.

И стой на своем!

Во что нам верить?

Каждый из нас, проживая свои жизни, хочет чего‑то хорошего для себя.

Мы хотим достатка, успеха, любви, здоровья, счастья, благополучия. Но – только верим ли мы в это, если так часто не получаем желаемого?

Этой теме – тому, как наша вера, выраженная в конкретных мыслеформах, заявках, посвящена книга «Мысль творит реальность» и будет посвящена еще одна книга – «Мечты сбываются».

Но если мы сейчас говорим о сфере денег, о деньгах – наших партнерах, которых мы хотим привлечь в нашу жизнь, о наших отношениях с ними, основанных на взаимном уважении и любви, – тогда во что мы должны верить, что заявлять своими убеждениями и представлениями?

Очень часто на тренингах, обсуждая наши отношения с деньгами, мы говорим о том, как иногда мучительно трудно расставаться с деньгами, о том, сколько тревоги и сомнений иногда вызывает этот процесс. Но тогда есть ли уверенность, что деньги у тебя есть и будут? Ты бы так тревожно не отпускал их, если бы верил, что денег полно и еще придут.

Но верим мы не в то, что денег полно и еще придут, а в то, что деньги кончатся и не появятся.

Если мы хотим изобилия в своей жизни, потока денег, возможностей, успеха, достатка, – мы должны верить и в их наличие.

Мы должны верить в изобилие Вселенной. В существование потока денег, не зависящего от нашего желания, нашей деятельности. Потока, в который можно войти, взять из него щедро и много, взять – лучшее для себя. Но – верим ли мы в это?

Это сродни тому, как женщина, желающая мужчину, отношений, любви, иногда даже не верит в то, что такие мужчины есть для нее. И представления многих женщин (сколько раз я сталкивалась с этим!), что мужчин – настоящих, нормальных – нет, что мужчины перевелись, становятся препятствием для возможности найти своего (или хоть какого‑то!) мужчину, построить с ним отношения. Ведь если ты даже не веришь в их наличие – как можешь ты их найти!

Мы должны верить в свою собственную достойность и высокую ценность. Иначе – сколько бы ни было вокруг потенциальных партнеров – мы не привлечем никого из них, будучи не уверены в том, что достойны их. Что они – для нас.

Мы не зря в этой книге столько внимания уделили этой теме. Твоя вера в собственную ценность и достойность всего самого лучшего – необходимое условие для прихода денег в твою жизнь.

Мы должны верить в существование, присутствие в нашей жизни Высших Сил, обладающих неизмеримыми ресурсами и возможностями.

Мы должны верить в доброту этих Высших Сил, всегда готовых поддержать именно тебя.

Если бы мы доверяли Высшим Силам, просили их о помощи, призывали их для решения насущных задач! У Высших Сил слишком много возможностей, чтобы наши мизерные просьбы, наши мизерные желания были выполнены.

Но мы так привыкли все получать только через тяжелый труд и только самостоятельно, не обращаясь за поддержкой. А жизнь настолько легка и проста, когда ты ей доверяешь, когда ты обращаешься за помощью.

И я повторюсь, потому что считаю это важным. Твоя задача – осознанно создать свою веру. Выбрать то, во что ты хочешь верить. И провозглашать свою веру. И стоять на своих убеждениях.

Этой теме – нашей новой вере, нашей новой правде, нашему новому изобильному мышлению – посвящена книга «Деньги: изобильное мышление». Она поможет тебе переосмыслить старую негативную, «недостаточную» систему убеждений о деньгах, в которую мы неосознанно верили. И увидеть возможности перемен, выбора новой веры, создания нового, «денежного» мышления.

И если бы мы только выбрали эту новую веру и верили – какой бы легкой, простой и изобильной могла быть наша жизнь! Ведь жизнь есть то, во что ты веришь. И каждому из нас воздается по нашей вере.

– Я творю уже тем, что думаю, во что верю, что заявляю. Я не раз слышала это на тренинге, – рассказывала одна женщина. – И недавно воочию это увидела. До зарплаты оставался день, мне срочно нужна была небольшая сумма денег. И я вспомнила, что творить деньги можно просто думая, заявляя позитивные решения. Я и подумала, что я творец денег, я привлекаю деньги в свою жизнь.

И тут раздался звонок из библиотеки:

– Придите заберите свой залог…

Я и забыла, что брала в библиотеке редкую книгу под залог, который забыла забрать. И вот теперь, когда мне нужны были деньги, этот залог каким‑то волшебным образом появился! Действительно поверишь, что Вселенная слышит твои заявки и что творить деньги можно и нужно в первую очередь мыслью!..

Мужчина, прошедший тренинг «Деньги» и хорошо понимающий, как работают мысленные программы, тоже рассказал историю о «сотворении» денег.

– Я ехал ночью на машине домой, думая о деньгах. Деньги закончились, карманы были пусты, нужно было срочно что‑то делать.

– Стоп, – сказал я сам себе, отследив свои мысли. – Никаких «Денег – нет. Деньги кончились!». Я же знаю, к чему приводят такие мысли. «Как может звучать правильная, позитивная мысль в этой ситуации? – спросил я сам себя. И сам себе ответил: – Я создаю деньги! Я нахожу возможность получения денег! Я притягиваю деньги! Я зарабатываю деньги!»

Я произнес это и стал думать – как можно создать деньги сейчас, проезжая в машине по ночному городу? Ответ пришел сразу – нужно кого‑то подвезти. И я решил ехать в центр города, где все время на улицах бывают люди.

Я поехал, и в эту минуту мне в голову пришла неожиданная мысль: «А где мои права? Я права‑то с собой взял?»

Я пошарил рукой в кармане куртки, достал права, и на колени мне откуда‑то выпала сторублевая бумажка.

Это было так неожиданно, что я затормозил и остановил машину. Потому что непонятно было вообще, откуда она упала. Было такое чувство, что деньги просто упали с неба.

Я посмотрел на эту бумажку и вспомнил, что несколько недель назад, когда я попал в неприятную ситуацию на дороге, я вложил эти сто рублей в права, чтобы откупиться от ГАИ, но все закончилось хорошо. Я просто забыл об этих деньгах. Я вообще не помнил, что они у меня остались в правах. И я понял, что в программе поиска денег, привлечения денег подсознание вспомнило и указало мне еще один источник, о котором я сознательно не помнил.

Я поблагодарил самого себя за то, что я такой творец денег, и похвалил свое подсознание, которое мне помогло исполнить мой заказ. И неважно, что «сотворили» мы всего сто рублей. Важно, что я в очередной раз убедился в том, как просто и умно все работает…

– Да, но больших денег одной только верой не создашь, – сказал однажды кто‑то из участников.

– Не создашь, – согласилась я. – Потому что ты не веришь в это! Ты на самом деле не веришь, что одной только верой, одной мыслью, желанием, приверженностью своим выборам можно создать большие деньги. Поэтому у тебя это и не получится. Так всегда бывает, когда мы на самом деле не верим.

Это происходит, к сожалению, очень часто – наше неверие, наш отказ от веры.

К нам приходят желания – иметь свой дом, отдохнуть за границей… Но включается наша рассудочная голова, полная старых стереотипов, страхов, неуверенностей и начинает говорить:

– Дом, да ты что, да откуда же дом?! Это какие же нужны деньги? Тебе таких денег не заработать. Это не для тебя, тебе хотя бы за квартиру платить вовремя…

И мы сами убиваем наши желания, отказываемся от своих многочисленных «мечт», позволяя голове с ее стереотипным мышлением засовывать нас в ограничения.

Мы лишаем себя возможностей жить в изобилии, потому что позволяем себе самим не верить в себя и свои силы.

Но если это желание пришло к тебе, в тебе уже есть силы на него. Иначе бы сама мысль тебя не посетила.

И если бы ты уже научился мыслить позитивно и стал думать: «А как это можно получить? А где можно взять эти деньги? Какое количество денег нужно? Как можно их привлечь, найти, создать?», если бы была программа внутри – программа создания своего дома, свободное желание думать об этом, простраивать варианты, искать возможности, – что‑то бы точно стало происходить!

Появились бы и силы, и ресурсы, и в конечном варианте – деньги.

А может быть, появилась бы возможность получить это вообще из других источников: найти партнера с домом, устроиться на работу, в которой строительство дома было бы более легким способом, чем зарабатывание денег на него. Множество вариантов может получиться, когда ты в программе поиска этих вариантов, а не в программе ограничений.

Я наблюдала, как начинается красивая история, похожая на чудо (сколько таких настоящих чудес происходит с людьми, когда они истинно, искренне верят!).

Моя подруга давно мечтала о своей отдельной квартире. Но не видела возможностей получить отдельную квартиру. Старую квартиру, в которой она жила со своей сестрой, было трудно продать, а денег от продажи было бы недостаточно для покупки двух отдельных квартир. Она не видела возможностей заработать деньги на квартиру.

Но однажды случилась забавная ситуация. Она увидела, как работает ее вера, и это стало толчком для мощного запроса, который тут же стал срабатывать на уровне действий.

Она пошла в универсам за продуктами и, уже выходя из него с пакетами и сумками, полными товаров, вспомнила, что не купила спички, которые были очень нужны.

Ей пришлось возвращаться в магазин, тяжелые пакеты с продуктами нужно было поставить в ячейку камеры хранения, чтобы войти в торговый зал. Это было трудное дело, но так нужны были спички.

И когда она открыла ячейку, чтобы поставить туда свои пакеты и сумки, она увидела лежащий там коробок спичек.

Это было похоже на чудо. Ей так нужны были спички. Ей так не хотелось ставить тяжелые пакеты в ящик и опять идти в огромный торговый зал за спичками – и ей просто дали этот коробок. Как будто специально там кто‑то его оставил, а она нечаянно открыла именно ту ячейку, в которой лежали спички!

Это было красиво, такое исполнение ее заказа. И она в порыве этого осознания – как все просто, как ей дают то, что ей по‑настоящему нужно, горячо произнесла:

– Спасибо тебе за спички, Вселенная! И вот так легко, как ты дала мне спички, дай мне квартиру! Ну, не все ли тебе равно, что давать – спички или квартиры! У тебя же этих квартир – бесконечное количество! Это нам надо триста тысяч долларов для покупки квартиры, и каждую тысячу надо заработать. А тебе, с твоими масштабами, ну что стоит дать мне квартиру, как ты сейчас дала мне спички!..

Спустя несколько дней сестра абсолютно неожиданно сообщила, что она с сыном уезжает жить в другую страну, куда ее зовет любимый мужчина. Это было неожиданное решение, но удивительно простое. Сестра уезжает, квартира освобождается, и она получает отдельное жилье.

И все завертелось в этом направлении. Сестра и ее сын стали учить иностранный язык. Начался сбор необходимых документов, перевод их на язык той страны. Там, в той стране, начали искать жилье, школу для ребенка, работу для сестры. Все пришло в движение.

А потом – все вдруг остановилось. Все рассыпалось. И вся энергия пропала. И никто никуда не уехал. И все опять собрались в одной квартире. И мне, которая наблюдала за всей этой ситуацией, ее развертыванием со стороны, так видно было, что эта остановка была вызвана сомнениями, которые стали появляться у всех участников ситуации.

Каждый начал сомневаться – неужели это возможно? И надо ли это? А вдруг что‑то не получится?

Засомневалась моя подруга – неужели это действительно произойдет? Начала сомневаться сестра – ехать ли ей туда? Ребенок стал артачиться, не желая бросать своих друзей, привычную школу. Мужчина стал сомневаться.

И как всегда, сомнения положили конец всей созидательной энергии. И все остановилось.

Не хватило веры. Не хватило приверженности.

Именно так, к сожалению, чаще всего и бывает.

– Твоя задача на самом деле очень маленькая, – часто говорю я. – Понять, что ты хочешь, и поверить в то, что это возможно. И оставаться приверженным своей вере. И не позволять своему уму, я бы даже сказала, умищу – все знающему, но ни во что не верящему – мешать тебе.

Верь – это непременное условие того, чтобы получить от жизни то, что ты хочешь.

Верь – это первый этап в создании круговорота наших отношений с деньгами, когда мы начнем создавать поток денег, проходящий через наши жизни.

Верь – это самый простой способ привлечения денег – не тяжким трудом, не ежедневными усилиями, а путем работы мысленных вибраций, привлечения энергий Вселенной с ее мощью, возможностями, оригинальностью выполнения поставленных задач, как в случае с моей подругой.

Верь – только при этом условии ты можешь получить деньги – столько, сколько ты хочешь! – неограниченно, свободно, смело.

Условие второе. Желай!

Можешь ли ты построить партнерские, любовные, сексуальные отношения с мужчиной (или женщиной), если не хочешь этих отношений? Может ли в твоей жизни появиться такой партнер, если ты не хочешь, чтобы с тобой рядом кто‑то был? Если и появится, то на короткое время. И отношения будут скомканные и напряженные.

Деньги – наши партнеры. И они тоже приходят к нам только тогда, когда мы этого хотим.

Сотни раз в беседах с людьми, обсуждая их материальное положение, анализируя факторы, которые влияют на приход денег, мы единогласно приходили к выводу: желание иметь деньги является движущей силой для их прихода.

Действительно, только тогда, когда ты чего‑то очень хочешь, когда потребность в чем‑то заставляет тебя думать, совершать активные действия, ты получаешь результат. Если в тебе нет желания денег и ты пассивен – нет активности, нет энергии, которая в свою очередь должна была бы привлечь энергию денег.

Тот, кто ищет миллионы, весьма редко их находит, но зато тот, кто их не ищет – не находит никогда! 

Оноре де Бальзак

Сила желания

Я однажды проанализировала свою жизнь с позиции – сколько денег и когда у меня было? И была поражена: всегда, когда я хотела денег, они у меня были.

В период полного безденежья дочь пришла домой из школы в порванном ботинке. На дворе февраль месяц, пока она дошла домой, нога промокла и замерзла. Отпустить ее в школу завтра в таком виде – невозможно! Мне нужны деньги! А раз действительно нужны – я начала их искать.

Обзвонила своих подруг, соседей. У троих таких же безденежных, как и я, заняла понемногу – вместе получилась необходимая сумма. Съездила к ним за деньгами, съездила с ребенком на рынок. Уже через час новые ботинки у дочери были. Потому что это было необходимо!

Я сделала неприятный для себя вывод, что на самом деле я вообще ничего не хочу, я в основном отвечаю на те потребности, которые создает мне жизнь, к которым меня приводят обстоятельства.

Сломался кран в ванной, невозможно ею пользоваться – я вынуждена найти деньги на ремонт, и я их найду!

Подруга предложила красивые сапоги, которые ей не подошли, по очень выгодной цене – надо брать! Денег нет, но раз такая выгодная покупка – я их найду!

Заболел кто‑то из близких, нужны дорогие лекарства. Куда ты денешься – ты достанешь эти деньги!

Умер кто‑то из близких – ты не можешь сказать: «Не могу его сейчас похоронить, у меня сейчас денег нет! Пусть полежит пока!» Ты сделаешь все, чтобы получить эти деньги. И к начальнику пойдешь, чтобы материальную помощь оказали, и родственников обзвонишь, и у друзей поддержку попросишь. И потом подработку себе найдешь, чтобы скорее долги раздать.

Действительно, когда нам что‑то очень нужно, очень важно – мы развиваем бурную деятельность. Мы такую энергию заводим, что энергия денег просто не может не притянуться к нам. Но нам так редко что‑то нужно и так мало нужно!

Я однажды подумала: судя по тому, что я всегда создаю деньги, когда мне надо, – я могу создавать гораздо больше, если только захочу! Но тогда почему я так мало хочу?

Мы прекрасно умеем создавать деньги, когда они необходимы! То есть когда жизнь нам ставит задачи – мы находим деньги, чтобы их решить. А сами‑то мы себе почему так мало задач ставим? Почему так мало хотим?

Bсе упирается в то, насколько мы сами желаем денег, хотим денег. Если бы мы их действительно хотели, страстно желали денег, у нас они уже бы были в любом количестве!

Как рассказывала одна участница тренинга:

– Мне нужно было оплатить счет в сберкассе, у меня были только крупные купюры, а нужно было найти еще два рубля пятьдесят три копейки. Подходя к окошку, я увидела лежащие монеты – там было ровно два рубля пятьдесят три копейки. Я подумала: здорово я живу – мне дается столько денег, сколько мне нужно. И добавила иронично: осталось только увеличить свои желания, их масштаб. На два рубля пятьдесят три копейки у меня получается творить деньги. Хочется уже больших масштабов…

Почему мы так мало хотим

Мы как будто бы хотим денег, но на самом деле хотим не постоянно, не приверженно – то хотим, то забываем о них. Вот так они и приходят: то придут – то не придут, то придут чуть‑чуть.

И по большому счету многие люди не хотят денег. В выборе создавать деньги или иметь покой, да еще с возможностью пожалеть себя, найти виноватых в своей жизни, они выбирают второе. Между ответственностью «делать деньги» (а это ответственность, это риск, это надо каким‑то быть, это надо что‑то делать!) и безответственностью люди выбирают пассивность и безответственность.

Есть еще один важный момент в осознании того, почему мы так мало хотим. Это наше представление о том, что такое деньги и для чего они нужны.

Мы говорили с тобой об этом в первой главе: есть деньги как средство существования. И в рамках такого понимания ты всегда будешь хотеть мало, лишь на необходимое, на выживание. Но есть деньги, которые нужны для радости, свободы, возможностей. Если я хочу жить в радости, в красоте, комфорте – это другие деньги. Если я хочу еще и создавать эту радость для других – это еще большие деньги.

Есть еще одна причина, почему мы мало хотим. Мы сами не даем себе воли хотеть.

Мы сами критикуем себя за наше желание хотеть денег. Мы пугаемся этого желания. Тебе может прийти желание быть богатым, зарабатывать больше, но опять включается голова, которая говорит: «Ну чего тебе еще надо, посмотри, как другие живут! У других вообще ничего нет, люди холодильник себе купить не могут, а у тебя дома холодильник, а еще на даче холодильник стоит, тебе все мало!»

Нужно хотеть! Не бояться хотеть! Хотеть смело! Хотеть громко – заявляться на эти желания, думать о них, говорить о них, произносить вслух свои решения, обращаться за поддержкой к Богу и Вселенной, которые могут поддержать тебя в твоих желаниях. Но быть с желанием!

Нужно уметь говорить «Стоп!» нашим головам, таким умным, все знающим (чаще всего из негативного прошлого опыта), загоняющим нас в рамки, ограничивающим нас. Хватит умничать и трястись от страха! Нужно учиться доверять себе, своим желаниям, своим чувствам, а не осторожному и сомневающемуся рассудку.

Часто на тренингах я задаю участникам вопрос:

– Если бы у тебя было много‑много денег, что бы ты захотел? Вспомни, что ты не делаешь, не даешь себе, говоря: «У меня на это нет денег».

Представь себе картинку: денег огромное количество. Что бы ты мог себе позволить, куда бы ты вложил деньги, какие проекты осуществил, какую жизнь бы себе создал?

И начинается поток ответов:

– Я бы мог сделать хороший ремонт в квартире и купить новую мебель.

– Я бы мог сделать свое жилище очень красивым и комфортным.

– Я бы могла помогать своим близким, дать хорошее образование своим детям.

– Я бы могла улучшить свою внешность, обратившись к самым хорошим косметологам, стоматологам, массажистам.

– Я бы могла отдыхать, развлекаться, путешествовать, объездить весь мир, получать массу ярких эмоций.

– Я бы мог учиться в самом лучшем вузе, учиться за границей.

– Я бы мог развлекаться в дорогих ночных клубах, ужинать в дорогих ресторанах, покупать себе одежду в дорогих магазинах.

– Я бы мог сделать свою жизнь свободной, безграничной и радостной.

– Я бы мог создать себе жизнь, полную радости и комфорта.

И я говорю:

– Ты можешь все это получить только при условии, что захочешь  этого, позволишь себе этого хотеть. Начни хотеть денег! Представь себе жизнь, полную денег и тех возможностей, которые они дают. Это жизнь без границ. Жизнь, в которой все возможно!

Как сказал один участник тренинга:

– Денег много не бывает, бывает мало фантазии. И надо учиться хотеть безгранично…

Наполни себя желаниями – денег, обеспеченности, комфорта и свободы!

Деньги придут! Помни: они любят свободных в своих мечтах, масштабных, уверенных в себе, энергичных людей.

Стань таким. Захоти жить с деньгами!

Деньги – не цель

Деньги любят цель. Деньги всегда даются по потребностям. Наши желания, выражающие наши потребности, формируют наши цели. И именно цель притягивает к себе деньги. Так же, как мотыльки летят на свет, деньги летят на цель!

Цель – это тот крючок, на который ловятся деньги. Это манок, магнит для денег. Если нет конкретных целей для денег, то им не на что идти. Им не за что зацепиться.

Твое настойчивое «Хочу денег! Хочу денег!», не подкрепленное целью, потребностью, не имеет смысла. Просто желание иметь деньги неэффективно.

Когда мы хотим денег, просто денег, не понимая, на что они нужны, то они с трудом приходят либо тут же уходят. Они тратятся так же бездумно, как накапливались.

Накапливались ни на что – и ушли в никуда.

Если мы хотим денег – гораздо правильнее хотеть не самих денег, а то, что нам дадут деньги. Когда перед нами стоит конкретная цель – покупка машины, приобретение новой мебели или оплата обучения – деньги создадутся быстрее.

– Я давно это уже понял, – говорил один участник, – как только появилась четкая цель – деньги тут же примчатся. Как собаки, когда поманишь их едой. А когда пустая миска – чего им приходить?!

Именно поэтому цели, которые перед нами ставит сама жизнь (надо срочно купить новые ботинки ребенку, надо купить лекарства…) мы достигаем. Они для нас значимы. А если нет таких значимых, важных целей – нет и денег на их осуществление.

– Я понимаю, почему у меня нет миллиона долларов, – сказал один человек. – Потому что у меня нет идей на миллион долларов. Я могу хотеть получить миллион долларов, но там сверху спрашивают: «Тебе на что?» – «А я не знаю». – «Тогда на что тебе давать?!»

В одном из тренингов участницей была молодая женщина, которая практически никогда не имела денег. Она получала какие‑то капли – очень маленькую зарплату, крохотные алименты от мужа. И так было всегда. К ней никогда не приходили крупные суммы денег.

Она сделала для себя открытие, что на самом деле даже не понимает – на что ей нужны деньги?! Она действительно этого не понимала! Она говорила:

– Но мне же хватает. На квартплату, на оплату детсада, на необходимые продукты. А на что еще нужны деньги?!

И когда мы говорили о том, что надо не просто хотеть денег, а ставить себе конкретные цели – на что они нужны, чтобы сама цель привлекала деньги, – она пришла в отчаяние!

Она действительно не знала, на что можно хотеть денег! Ее уровень ценности был настолько мал, что она даже мысли не допускала, что ей нужно что‑то большее, чем она имеет. «Мне же хватает!» – был ее девиз.

И когда вся группа стала предлагать ей варианты, на что она может хотеть денег – на новую мебель, на красивое белье, на отдых за границей, – ее ничего не тронуло.

– Зачем? – говорила она. – Я без этого могу обойтись!

Она действительно без всего обходилась! Единственное, что мы могли для нее сделать – это сформировать цели не для нее, а для ее ребенка. Тут она согласилась, что этого можно хотеть – хорошего образования, хорошей одежды, хорошего питания…

Пока ты не захочешь денег на конкретную цель – они не придут. Пока ты не захочешь большой цели – не придут большие деньги! Стань хозяином положения. Начни управлять этим процессом. Ставь цели. Получай кайф от мысленного проживания с этими целями. Хоти и действуй!

Подумай, что бы ты хотел получить? На что тебе нужны деньги? У тебя может быть много целей. Но это должны быть яркие, действительно желаемые тобой цели.

Подумай – на что нужны деньги в твоей жизни?

Хочешь иметь деньги – научись ставить перед собой осмысленные, нужные тебе цели. И не просто ставить цель – например, покупку машины, – а видеть, что даст тебе достижение этой цели. Как бы посмотреть за  цель.

Как в отношениях с партнером. Когда ты хочешь привлечь в свою жизнь человека, важно не его физическое наличие, а то, что он может тебе дать – близость, страсть, открытость, секс, защищенность. Именно для этого нам нужны партнеры.

На самом деле мы хотим не сам автомобиль, а комфорт, скорость, свободу передвижения, независимость от городского транспорта, престижность. Хотеть надо это! Надо как бы пожить с этими возможностями, представить себя с этой вещью, почувствовать, как это будет здорово, когда ты будешь ездить в собственном автомобиле! Именно это желание возможностей, которое даст тебе цель, и заряжает тебя энергией для достижения цели. И деньги притягиваются этой энергией.

Я видела пример женщины, живущей достаточно скромно, но которая поставила перед собой необычную для нее цель – съездить в туристическую поездку. Париж, Вена, Зальцбург… Она никогда не ставила перед собой подобных целей: это было не по ее деньгам. Но она поняла, что пока она не поставит такую цель, сами деньги не появятся.

Я видела, как разворачивались события по созданию денег на поездку. Она всех заразила энергией этой цели. Она рассказывала всем о том, как ей хочется поехать, какой это для нее поступок – поставить перед собой такую большую в материальном плане цель. Она столько денег никогда не зарабатывала и не имела! Но ее желание этой поездки было так велико, что все произошло. Деньги действительно создались. Вернее – она их создала.

Она обратилась за поддержкой к бывшему мужу, чего никогда не делала, считая, что сама должна справляться с материальными трудностями.

Она получила несколько заказов на работе, получила именно потому, что хотела их найти.

Ей предложили деньги в долг друзья, видя, как она хочет достичь этой цели. Ей заплатили часть денег за работу, которую она еще не окончила. Человек, который должен был ей заплатить, видя, как ей важно сейчас получить эти деньги, решил дать ей аванс.

Все получилось. Она отправилась в эту поездку. Она вернулась с массой впечатлений. Но я знаю, что самое сильное ее впечатление – от себя самой, от того, что она поставила такую высокую и нестандартную для себя цель и достигла ее! Что она смогла за короткий период создать такую крупную сумму денег, на которую она никогда не заявлялась! Это была просто тренировка ставить большие денежные цели и получать результат!

Создай для себя новые убеждения:

Я разрешаю себе быть богатым!

Я много стою, много умею и много получаю!

Я достоин богатства, комфорта, успеха!

Я стою всего самого лучшего и получаю это!

Я позволяю себе много хотеть!

Я заявляю о своих целях и достигаю их!

Достигать цель или зарабатывать деньги?

Хотеть достижения конкретной цели эффективнее, чем просто хотеть денег. Потому что в этом случае расширяются и способы привлечения денег на эту цель, и появляются возможности получения этой цели без денег.

Когда ты хочешь денег , чтобы купить машину, ты ограничиваешь возможности получения машины другими способами. Когда хочешь получить  именно машину, то она может прийти по другим каналам. Ты можешь ее выиграть в лотерею или в телевизионной передаче, ты можешь получить ее в наследство, ты можешь получить ее каким‑то необычным способом.

Я сама как‑то поставила перед собой цель – приобрести автомобиль. Причем я не ставила перед собой ограничивающую меня цель – купить  автомобиль, я понимала, что денег у меня на него нет, и зарабатывать такую большую сумму только своим трудом мне не хотелось. Я хотела именно приобрести  автомобиль.

Цель была поставлена. Я действительно хотела ее достичь. Я хотела водить автомобиль, хотела комфорта. Я мечтала о том, как буду водить машину, я видела себя едущей в своей машине.

Я не знала, как она создастся, я просто абсолютно верила, что в этом мире создается все, когда ты этого искренне хочешь. Мои сотрудники на работе подтрунивали надо мной:

– Ну, как, у тебя еще не появилась машина?

– Еще нет, – отвечала я. – Она в процессе создания!

Месяц спустя после постановки этой цели я познакомилась со своим будущим мужем. Мы очень быстро приняли решение быть вместе, назначили день свадьбы. В какой‑то из дней я с утра до позднего вечера никак не могла дозвониться до него, он где‑то пропадал.

– Ты где был? – спросила я его, когда дозвонилась до него уже ночью.

– В гараже, – услышала я ответ.

– В каком гараже? – не сразу поняла я.

– В своем. Машина что‑то барахлит, мы с мастером налаживали ее.

– У тебя есть автомобиль? – удивленно спросила я. – Ты мне о нем не говорил.

– Да как‑то не пришлось о нем говорить, потому что времени не было поставить его на нормальный ход. Вот сейчас все сделал, теперь буду тебя возить.

На следующий день, придя на работу, я гордо заявила:

– Можете меня поздравить, я создала автомобиль!

Сотрудники не сразу меня поняли.

– Просто у моего будущего мужа автомобиль! Так что считайте, что он у меня появился!..

Ты можешь достигать свои цели гораздо легче, проще, быстрее, если будешь упираться не в зарабатывание, а в создание этой цели. Само слово «создание» имеет много смыслов и запускает много возможностей.

Однажды я поняла, что мне нужно приобрести ноутбук. Я очень много ездила, много времени тратилось в поездах, некогда было писать книгу, тогда как именно это мне и хотелось делать больше всего.

Чтобы купить ноутбук, требовалась большая сумма денег. Но в это время деньги нужны были совсем на другие цели. Мы начали ремонт квартиры, нужно было вкладывать деньги в развитие своего дела.

Я вовремя спохватилась, что начинаю думать – где и как заработать деньги на компьютер.

– Стоп! – сказала я себе. – Мир полон компьютеров! Мир полон ноутбуков! Наверняка есть другие способы получения компьютера, не за деньги. Можно взять в аренду, может быть, у кого‑то взять на время…

Я просто заявила, что ищу возможность создания для себя компьютера.

Все произошло быстро, как в сказке. После окончания тренинга за мной заехал давний друг моей дочери, рядом с ним в машине была его коллега по работе. Я просто сказала ему:

– Саша, я ищу возможность взять у кого‑то на время ноутбук. Может быть, ты знаешь кого‑то, у кого есть ноутбук и кто мог бы обойтись без него пару месяцев, пока я буду писать книгу, пока заработаю деньги на свой компьютер?

Он повернул голову и сказал:

– Да вот у Оли же есть!

– Он ведь тебе сейчас не нужен? – спросил он у своей коллеги.

Все. На другой день у меня уже был ноутбук. Я проработала на нем несколько месяцев и позвонила, чтобы спросить – не нужно ли его вернуть? Мне сказали: «Пользуйтесь. Нужен будет, скажем!» Я пользовалась им несколько лет. И свою первую книгу о деньгах я написала на этом компьютере. Он обошелся мне в 0 рублей и 0 копеек.

Потому что я сразу сориентировала себя на получение  компьютера, а не на зарабатывание денег на компьютер.

Ставь свои цели

Когда‑то, давным‑давно, когда я получала очень мало денег, мне казалось, что если бы я начала получать вот столько‑то, все бы изменилось. Мне бы хватало. Я бы жила спокойно, деньги бы оставались, началась бы какая‑то другая жизнь…

Прошло время, я начала получать гораздо больше – но что изменилось?! Денег как не было, так их и не стало больше. Когда я это поняла, меня это просто обескуражило.

Мне казалось, что все дело в количестве денег. Меня не устраивало количество. Но количество изменилось, а денег не стало больше…

Действительно, это так. Когда мы начинаем получать больше денег – растут и наши расходы. Ничего не меняется.

Я помню, как в давние времена меня поразила моя сослуживица, учительница информатики. У меня было трудное материальное положение, и я обратилась к ней за помощью. Я знала, что у нее есть деньги. Как единственный учитель информатики в школе, она имела большое количество учебных часов и получала зарплату, как минимум, в пять раз превышающую мою. Ее муж был летчиком на международных перевозках, он получал большую зарплату. Я попросила у нее денег в долг, попросила небольшую сумму, и она не дала, сказав, что у нее нет денег. Она очень просто это объяснила: «Мы купили новую стиральную машину, я купила платье в „Березке“, мы купили собаку – необыкновенных кровей, потомка каких‑то призеров каких‑то выставок…»

Я была ошарашена. Мне казалось, что у нее всегда должны быть деньги.

Потом я ее поняла, когда сама стала получать большие деньги. Я могла взять тысячу долларов, пойти по магазинам и истратить их так легко и быстро, как я до этого тратила тысячу рублей. Разница только в том, какие вещи и где я покупала. Я уже не покупала скромную дешевую стиральную машину – мое внимание привлекали дорогие современные машины. Я не заходила в обычные магазины женской одежды – я заходила в дорогие бутики. И денег просто не хватало.

В какой‑то момент я остановилась. Остановилась, чтобы подумать – что происходит с моими деньгами и почему мне не хватает теперь таких денег? И я поняла. Дело не в количестве денег, – а в том, на что ты их тратишь и что считаешь нужным для себя.

Что не нужно, то всегда слишком дорого. 

Катон‑младший

Наши бабушки и мамы экономили, ограничивали себя в покупках, логично и трезво объясняя себе, что это не практично, что это на один сезон. Мы попали в другую крайность – мы ловимся на вещи, мы гонимся за вещами, и в этой гонке мы перестали думать и задавать себе вопрос: «А это мне действительно нужно?»

Мы попали в ловушку моды, которая меняется так быстро, что мы не успеваем зарабатывать на нее деньги. Новая модель туфель, кофточек, часов, автомобиля, телефона… Но что такое мода, как не стремление быть как все, быть не хуже людей?!

Мы опять попадаем в зависимость от чужой оценки, чужого мнения. И чтобы соответствовать чужой оценке и чужому мнению, мы делаем покупки.

Для этих покупок нам нужны деньги. Но что такое деньги, как не твои силы, твоя энергия, твое время, твоя жизнь, в конечном счете?

Мы тратим собственную жизнь на то, чтобы заработать деньги, чтобы купить очередную кофточку или поменять одну модель телефона на другую.

Но так ли это важно для тебя? Для тебя ?

Я совсем не говорю сейчас, что ты должен ограничивать свои желания, меньше хотеть, на меньшее заявляться. Просто очень хочется, чтобы люди не впадали в эту рабскую зависимость от вещей и денег. Ты не попадешь в нее только в одном случае – если будешь ставить свои  цели, важные тебе, и делать покупки, важные тебе.

Мы очень часто ставим перед собой цели и не достигаем их. Почему? Да потому что на самом деле это не твоя цель. Это цель из головы, рассудочная, основанная на том, что надо хотеть, что принято хотеть, что хотят другие. Все имеют машину, и я начинаю хотеть машину. Но если ты ее хочешь и не получаешь, скорее всего, тебе‑то лично она не нужна. Тебя эта цель не греет, не заводит, не наполняет энергией действия по достижению цели.

Только тогда, когда цель твоя, когда ты с ней в полном согласии, цель становится настолько притягательной, что мы способны горы своротить для ее достижения!

Для меня сейчас очень ясно такое отношение к деньгам и покупкам. Каждый раз, когда я вижу какую‑то привлекательную вещь или товар, я спрашиваю себя: я действительно этого хочу? Я  этого хочу?

Я очень уважаю деньги, и еще больше я уважаю себя и свой труд. Я каждый раз взвешиваю количество удовольствия и радости от вещи, которую могу приобрести, и денежного эквивалента ее стоимости. Если я понимаю, что приобретение этой вещи действительно принесет мне радость, причем принесет радость мне , а не повысит мнение обо мне в глазах окружающих, то я покупаю эту вещь легко, даже если понимаю, что я использую ее один раз.

Но иногда я отказываюсь от покупки. Отказываюсь легко, понимая, что особой радости я не получу, несмотря на то, что у всех эта вещь уже есть, а у меня ее нет. Мне это не важно.

Меня устраивает мой мобильный телефон, хотя после его покупки прошло много времени и появилось огромное количество новых моделей. Он устраивает меня функционально. И мне не важна чужая оценка и мнение других, какие марки телефонов сейчас являются престижными.

О чем мы говорим сейчас? О том, чтобы ты ставил свои  цели, на которые тебе нужны деньги. О том, чтобы ты поменьше смотрел на других и гнался за вещами только потому, что они есть у других. Чтобы ты не попадал в бесконечную гонку.

Устройство интерьера: трата денег, которых у вас нет, на вещи, которые вам не нужны, чтобы произвести впечатление на людей, которых вы не выносите. 

Джудит Бич

Ты – один, единственный и неповторимый. Исходи из своих желаний. Это позволит тебе быть свободным в выборе того, сколько денег ты хочешь получать и на что ты их будешь тратить. Это позволит тебе быть свободным в своей жизни – больше времени уделять себе, своим близким, вместо того чтобы отдавать его постоянной гонке за деньгами, которых тебе будет не хватать.

И это совсем не значит, что ты должен меньше хотеть и постоянно себя ограничивать. Хотеть можно много, и нужно много хотеть. Важно только, на что ты будешь хотеть деньги.

Мы уже много раз говорили, что деньги даны нам для радости, это их основное предназначение – вносить радость в нашу жизнь. Но ничто не может быть более радостным для человека, чем воплощение своей  мечты, возможность реализовать себя, раскрыть свои таланты, свой потенциал. Это действительно большая радость – быть собой, реализовывать себя, заниматься своим делом. И, может быть, стоит хотеть денег в первую очередь для этого.

Думаю, что все люди, когда начинают получать большие деньги, проходят этап, когда им хочется покупать, тратить, наслаждаться возможностью купить все, что хочется. Я думаю, что большинство людей рано или поздно начинают понимать, что в этом нет никакого смысла и уже нет особой радости. И они начинают задумываться – а так ли уж нужны деньги, так ли уж нужны эти покупки? И стоят ли эти покупки таких денег? И приходит желание достойного вложения денег в какие‑то значимые, важные цели. Свои цели.

Я прошла этот опыт общения с деньгами. Сейчас я делаю мало покупок. Я уже «напокупалась». Но я вкладываю много денег в свои увлечения, хобби, которые позволяют мне реализовывать себя.

Если высыпать содержимое кошелька себе в голову, его уже никто у вас не отнимет. 

Бенджамин Франклин

И мои бывшие амбициозные мечты об особняке в три этажа с комнатой для прислуги и бильярдным залом сменились желанием иметь теплый и здоровый рубленый дом. И это оказывается самым дешевым, требующим меньше всего денег проектом.

И мое бывшее желание тратить деньги в дорогих ресторанах и бутиках исчезло полностью. Я очень люблю одежду, созданную моими руками или просто расшитую мною бисером. Я перестала есть ресторанную, мертвую, чужую еду – я веду здоровый образ жизни и слежу за своим здоровым питанием, и такое питание – овощи, фрукты, крупы – стоит недорого.

Многим богатым людям нужны богатые магазины для них, богатые, дорогие услуги для них. Их гордыня требует этого. Им самим надо себе придумывать причины, чтобы продолжать жить в такой гонке, в которой они живут. Надо находить какие‑то непомерные расходы, чтобы как‑то оправдать свой образ жизни. Так делает большинство людей.

Но каждый из нас – не большинство. Каждый – уникальный и неповторимый, со своим Путем, непохожим на другие.

Позволь себе быть собой. Позволь себе реализовать себя  и вкладывать деньги в самого себя , в свои  цели, в свои  увлечения, свои  мечты. Думаю, это очень правильно для твоей  жизни!

Условие третье. Проси!

Говори о своих желаниях

Я убеждена: умение грамотно, «громко» заявить о своих желаниях – очень важное условие для получения денег.

Само понятие «прошения» включает в себя момент произнесения просьбы, заявки желаемого. Именно эта заявка и запускает весь механизм получения, привлечения, возможности получения желаемого.

Я однажды очень ясно это поняла, когда муж подарил мне на день рождения подарок, который меня разочаровал. Он подарил мне золотые сережки с камушками, и даря их, он ждал, что я обрадуюсь и буду его благодарить… Я же была так разочарована, что не смогла даже изобразить благодарность.

Я не люблю золото – я люблю серебро. Я предпочла бы получить серебряные серьги или браслет, которые видела в магазине, от которых глаз не могла оторвать. Я уверена, что стоило бы это не больше, а может быть, и меньше этих золотых сережек. Но я не получила то, что страстно хотела, а взамен получила подарок, который не принес никакой радости, который я никогда не использую.

Я стала думать – почему так произошло? Я могла получить вещь, о которой мечтала, – и не получила! Меня просто огорошило, когда я поняла, что сама создала эту ситуацию. Я могла рассказать мужу о том, какой потрясающий комплект из серебра я видела, как мне хочется его иметь. Я могла бы попросить мужа подарить мне его. Я могла бы заявить о своем желании носить серебро. Я могла хотя бы говорить о том, что мне не нравится золото, что я его не ношу, но я этого не говорила. А он решил, что раз у меня его нет, значит, мне его и надо подарить. Он решил по‑своему. Потому что я молчала.

И тут я поняла, что с деньгами у меня все обстоит именно так. Я молчу, я ни на что не заявляюсь. Я не говорю конкретно, что я хочу, сколько я хочу. Я не говорю, с чем я не согласна, что меня не устраивает. Вот деньги и решают сами – в каком количестве им приходить, когда приходить. У них есть свое видение меня и моих потребностей, как у моего мужа.

«Хотеть надо громко!» – я услышала эту фразу на одном из тренингов, и я полностью с ней согласна.

Одна женщина однажды сказала в сердцах: «Какие же эти мужчины все жадные! Ведь назначаешь свидание, гуляешь с ними по городу, а ни один из них мороженое не купит!»

– А ты говоришь им о том, что ты любишь мороженое? – спросила я. – Они об этом знают?

– А чего им об этом говорить? Сами, что ли, догадаться не могут?! – возмущенно ответила женщина.

– Могут, – сказала я. – Тебе остается ждать, пока они поймут, догадаются, как ты любишь мороженое. Но самый простой способ получить мороженое – это говорить партнеру, как ты любишь мороженое, что ты хочешь мороженого. Проще способа не бывает!

Просите, и дано будет вам; ищите и найдете; стучите, и отворят вам… 

Евангелие от Матфея, 7:7

– Я увидела в магазине кольцо с изумрудом, очень красивое, – так начала свой рассказ одна из участниц тренинга «Деньги». – У меня не было денег, чтобы его купить, но мне так захотелось получить это кольцо, что я несколько дней только и думала, как мне это сделать. Я просто «заболела» этим желанием носить на пальце красивое золотое кольцо с изумрудом. Дни шли за днями, но эта мысль не покидала меня. Я постоянно возвращалась к этому желанию получить красивое дорогое кольцо с изумрудом.

И однажды вечером ко мне неожиданно зашел сосед с верхнего этажа. Мы были очень мало знакомы. Я знала, как его зовут, я знала, что он занимается дома изготовлением ювелирных изделий. Он несколько раз предлагал мне что‑нибудь из своих работ, я купила у него несколько скромных вещиц. Но вообще мы практически не общались, поэтому его приход меня удивил.

– Знаешь, – сказал он, – я тут сидел, думал, у меня тут есть одна вещица, мне не хочется ее сдавать в магазин, это уникальная вещь, я ее делал с большим удовольствием. Я решил показать ее тебе, мне хочется, чтобы она попала к человеку, который может ее оценить.

И он протянул мне золотое кольцо с изумрудом. Я остолбенела. Это было удивительное кольцо, необыкновенной красоты, гораздо лучше того, что я видела в магазине. Я надела кольцо и залюбовалась тем, как оно смотрится на моей руке.

Не знаю, что он увидел на моем лице, но он сказал:

– Знаешь, оно тебе так идет. Я тебе его, пожалуй, просто подарю!

Я даже не нашлась сразу, что сказать. У меня просто не было слов. А он сказал:

– Это тебе подарок! Носи! – и ушел.

Так я получила кольцо с изумрудом. Это было похоже на чудо. Это и было настоящее чудо. Хотя сейчас я понимаю, что никакого чуда в этом нет. Просто я так хотела, я так заявляла о своем желании, что сама Вселенная помогла мне, послав этого молодого ювелира с его подарком. Чудес не бывает. Надо просто хотеть и верить, что это произойдет.

Недавно на тренинге перед перерывом мы говорили о том, как сбываются наши заявки, как это иногда похоже на чудо.

Участники ушли на перерыв, я в разговорах и ответах на чьи‑то вопросы не успела выпить кофе, который хотела выпить. Я несколько раз делала попытку подойти к автомату, который делал кофе, но опять кто‑то отвлекал меня вопросом.

Перерыв закончился, участники стали возвращаться. Две девушки вошли в зал со стаканчиками кофе, принесенными из кафе на улице. Я посмотрела на стаканчики с кофе и подумала: «Мне бы кофе».

– Маруся, мы тебе кофе принесли, – сказала девушка и протянула мне стаканчик.

– Здорово, – сказала я. – Я только подумала, что хочу выпить кофе, а вы мне его предлагаете. Вот она модель жизни – все в этом мире есть, просто желай и заявляй. У меня было такое желание выпить кофе в перерыве…

– Да, – смеется девушка, – получилось еще смешнее: мы покупаем себе кофе, и нам дают еще купон на стакан кофе. Мы сами лишний стакан кофе не собирались покупать. Нам этот стакан просто сверху пришел… Еще бы шоколад к кофе, – мечтательно сказала она.

– Тебе сейчас дать, – сказал кто‑то из слушателей, – или в перерыве?

И все засмеялись.

– Возьми у меня на столе, – сказала я, – у меня всегда с собой есть шоколад. И добавила: – Мир изобилен всем. Все есть. Только проси, заявляй.

Но именно это – так трудно иногда сделать…

Так трудно просить

Именно потому, что само прошение, заявка на получение чего‑либо является обязательным условием получения, я в каждом тренинге о деньгах провожу несколько процессов, посвященных умению просить, осознанию того – умеем ли мы просить, анализу закономерностей, существующих при прошении и определяющих его эффективность.

И каждый раз в этих процессах видно, как трудно многим людям просить вообще. Как невозможно иногда для кого‑то такое простое действо – попросить, чтобы тебе дали.

И независимо от того, что участники просили – деньги у «спонсоров», угощения со «стола изобилия», созданного вскладчину, – всегда находился кто‑то, кто стоял как вкопанный и говорил: «Я не буду просить… Я не буду просить. Я лучше уйду с тренинга…»

– Ты можешь уйти с тренинга, но тогда ты с этим неумением просить уйдешь в жизнь. Хотя бы начни учиться на тренинге, среди людей, которые тебя поддержат, помогут тебе научиться просить…

Но так глубоко иногда сидит в людях – «Просить нельзя, просить некрасиво. Нельзя беспокоить людей своими просьбами».

И сколько раз я слышала:

– Мне проще взять самой, чтобы никого не беспокоить.

– Мне проще дать самой, чем попросить…

Нас отучили просить в раннем детстве, сказав: «Мало ли чего ты хочешь! Просить – некрасиво».

Нам объяснили, что нельзя беспокоить других, что надо самому всего достигать или ждать, пока тебе дадут.

Нас воспитали хорошими, приличными, скромными людьми – как можем мы свободно и легко просить?!

Я хорошо запомнила одну участницу, скромную, застенчивую женщину, которая стояла в этом процессе как вкопанная, с бледным лицом, и говорила мне:

– Я не могу просить. Я не могу этого делать. Меня даже тошнит от одной мысли, что я попрошу…

И я, успокаивая ее, как ребенка, обняла ее за плечи и сказала мягко:

– Давай мы с тобой поучимся вместе, тебе же надо научиться это делать – без этого невозможно получать. Давай мы вместе скажем: «Маша, дай, пожалуйста…»

И она повторяла: «Маша, дай, пожалуйста…» – произнося это дрожащим голосом и с какой‑то трагичной интонацией, прижимая руку к груди и склоняясь, как жертва. Она говорила таким тоном, как будто просила о чем‑то таком важном – как чужая жизнь.

Потом мы учились говорить эту фразу легче и стоять, развернув плечи, опустив руки.

Потом мы учились просить так, как будто бы она только и делала всю жизнь, что просила – легко, весело.

Потом мы учились просить лучшее для себя – выбирая тот кусочек, то яблоко или бутерброд, который ей нравится.

И я помню, как я сама устала от этого обучения! Так сложно этой милой женщине было позволить себе обращаться к другим. Так сильно в ней сидели представления – «Надо быть скромной, молчать, ждать, когда тебе дадут, и не беспокоить других!»

И обсуждая эту тему – как мы боимся побеспокоить, как мы привыкли заботиться о других, забыв о себе, – я говорю:

– Если ты все время уступаешь очередь, пропуская всех впереди себя, ты ничего не получишь. Если ты все время заботишься о других, их удобстве, кто позаботится о твоем удобстве? «Я не могу их отвлекать, – говоришь ты, – они же люди!» Но ты тоже человек и должен заботиться о себе, хотя бы на таком простом уровне, чтобы попросить для себя то, что тебе нужно!

– Когда тебя просили в этих процессах, посвященных прошению, что‑то дать – что ты чувствовал? – спрашиваю участников.

И все в ответ говорят, что чувствуют удовольствие, всем нравится быть щедрыми, дающими. Каждый, кто дает то, что просят, чувствует себя хорошим, большим, значимым. Как говорил один молодой человек:

– Я чувствую свое всемогущество: я могу дать человеку то, что ему нужно…

Получается, что когда мы просим, мы открываем в людях их лучшие проявления. Даем возможность им быть большими, дающими, дарящими.

А мы стоим скромно и не просим: боимся отвлечь и побеспокоить. И лишаем людей возможности быть хорошими.

Как говорила возмущенно одна участница:

– Ты чего меня‑то не просишь, мне тоже хочется давать!

Она говорила так, потому что тоже хотела чувствовать себя в этом процессе нужной, значимой, щедрой, дающей. А сама при этом не просила других, лишая их возможности быть нужными.

И другая участница, осознав, как трудно ей просить, говорила потрясенно:

– Мне неловко попросить кусочек пирога, который я сама и принесла. Мне даже свое неловко попросить!

И я, так часто наблюдая эту скромность, боязнь побеспокоить других, не могла удержаться, чтобы не сказать:

– Если тебе неловко беспокоить подругу, обратиться к ней с просьбой – как ты можешь беспокоить Высшие Силы своими просьбами?

Наше «непрошение» лишает нас возможностей, которые могут дать нам люди и Высшие Силы.

Я думаю, это очень дорогая плата за наше продолжение жить в правилах того «воспитания», которое дал нам социум.

И думаю, мы все уже стали достаточно большими людьми, чтобы самостоятельно решить – что в этой жизни правильно, что неправильно, что красиво или некрасиво. Что прилично или неприлично.

О том – надо ли нам заботиться о других или и о себе тоже.

О том – достойны ли мы обращаться за всем изобилием мира или должны скромно стоять в ожидании, пока о нас кто‑то вспомнит и даст нам что‑то, что посчитает нужным.

Нам нужно менять всю систему наших убеждений о деньгах, о себе, наших отношениях с людьми. Этому и посвящены все книги этой серии.

Внеси перемены в представления о том, как относиться к прошению.

Прими новые решения:

Я учусь просить.

Я прошу смело.

Я заявляюсь громко.

Я позволяю людям быть хорошими по отношению ко мне.

Есть еще одна очень распространенная причина, объясняющая, почему многие люди боятся просить, обращаться с просьбами.

Мы боимся отказа.

Мы боимся быть отвергнутыми.

Мы боимся непринятия, которое мы чувствуем в случае отказа.

Но давай подумаем, на что направлен отказ? Когда ты идешь с просьбой, с предложением или с идеей и человек не принимает это, разве это тебе  отказывают? Этот отказ направлен на идею, на предложение.

Если я прошу у мамы деньги на новое платье и она говорит: «Денег нет», – это отказ платью, ей не понравилась идея о покупке нового платья. Но я как была ее любимым ребенком, так и осталась.

Если я прошу у мужа купить новый холодильник и он отказывает – он отказывает идее сделать такую покупку, но я как была его любимой женой, так и осталась. И когда я выхожу с предложением к начальству, которое, по моему мнению, принесет деньги, а предложение не принимается, – то отказали не мне, отказали моему предложению. Я как специалист, как профессионал остался таким же.

Если ты хочешь получать деньги, ты должен уметь заявляться на них, просить их, предлагать идеи, которые могут принести деньги. Это возможно только при условии, если ты не боишься отказов. Это очень важный момент – не бояться отказов. А не бояться их можно только тогда, когда ты научишься не брать отказ на себя, не накладывать его на всю свою личность.

Я наблюдала однажды интересную ситуацию. Мы с мужем сидели в летнем кафе на берегу реки. К этому месту часто подъезжают автомобилисты, чтобы помыть свою машину. Их там всегда ждут мальчики‑подростки, которые этим зарабатывают деньги.

Мы увидели, что все машины разъехались, ребята остались без работы. И вот эти подростки стали подходить к столикам летнего кафе и что‑то говорить посетителям. Мы заинтересовались – чего они хотят? Мы стали наблюдать за ними. Они подходили к столику, что‑то спрашивали, им что‑то отвечали, они шли к другому столику. Вскоре они подошли к нам.

– Давайте мы вам помоем машину, – сказал один из них.

Я поняла: оставшись без работы, но видя, что перед кафе стоит несколько автомобилей, они пошли искать эту работу и предлагали помыть машину. Уже само по себе мне это очень понравилось. Они не ждали, пока к ним приедут клиенты, они сами искали клиентов. И, судя по всему, очень легко относились к отказам.

Отказали им у одного столика – они шли к другому и повторяли предложение. Но они на самом деле удивили нас, когда, получив наш отказ, поскольку нашего автомобиля не было на стоянке, так же легко сделали другое предложение:

– Тогда давайте мы вам почистим ботинки!

Мы слегка опешили от такого поворота, потом муж сказал: «Спасибо, ребята, у нас чистая обувь!» На что без запинки мы услышали новое предложение:

– А тогда давайте мы за чем‑нибудь сходим – за сигаретами или за пивом…

Это было здорово! На наш отказ они сразу давали новый вариант – новое предложение, они не реагировали на отказ, их не обижал отказ. У них была цель – заработать деньги, и они искали возможности заработать эти деньги разными способами. Мы искренне порадовались за это активное, целеустремленное молодое поколение, не боящееся отказов и активно ищущее возможность заработать. У этих детей действительно есть чему поучиться!

Когда ты научишься просить, заявляться легко и смело, считая это нормальным, считая это естественной частью процесса взаимодействия с деньгами, ты будешь просить легко, радостно, играючи, как это сделала одна молодая женщина:

– Мой муж поддерживает материально маму и тетю. Получая зарплату, он приезжает к ним, чтобы дать им денег, и каждый раз выдерживает бой, потому что они не хотят у него брать деньги, говоря: «Мы обойдемся. Тебе нужнее, у тебя семья, ребенок…» Однажды, когда он после такого сложного отдавания им денег делился со мной тем, как сложно ему дать им деньги, я сказала искренне, убедительно: «Ты не огорчайся: если тебе хочется давать деньги – ты давай мне. Ты даже не сомневайся, не переживай – я всегда их у тебя возьму! Давай сколько хочешь! Дашь много – я и много возьму! Ты, главное, давай!» Мы посмеялись тогда над моим заявлением, но я заметила, что после моей такой шутливой заявки муж действительно стал мне давать деньги чаще и больше!

Заявляй четко

Если ты хочешь что‑то получить – заявляй об этом четко, ясно, чтобы ты сам, люди, которые тебя окружают, сама Вселенная могли четко и ясно понять, что ты хочешь.

По‑другому говоря, очень важно, как ты сформулируешь свое желание, как ты его заявишь. Помнишь, как работают убеждения? Наше подсознание, сама Вселенная просто выполняет наши заказы, которые мы ей посылаем. Поэтому, как ты сформулируешь свой заказ, такой результат и получишь. Тебя слышат так, как ты заявляешься. Поэтому будь внимателен к каждому слову в твоей заявке.

– Хочу, чтоб в моем доме поселился достаток! – заявила одна женщина. В ее коммунальную квартиру вселился сосед, обеспеченный человек. На кухне поселилась его кухонная техника и дорогая стиральная машина, в коридоре на вешалке поселились его дорогие вещи. Все так, как заказывала. Достаток  в доме поселился. 

Начиная всякое дело, подумай о том, чем оно может закончиться. 

Народная мудрость

– Мне бы только дочерей замуж выдать – и мне больше ничего не нужно! – заявила одна женщина. Ее обокрали через неделю после свадьбы второй дочери. Оставили только голые стены. Все, как заявлялось: сама сказала, что ей ничего не нужно!

Подумай, как сформулировано твое желание. Подумай, что ты получишь, когда ты что‑то заявляешь. Подумай, какую плату ты можешь заплатить за свое желание. Подумай о том, чего ты действительно  хочешь, чтобы не расплачиваться потом за то, что второпях, но настойчиво просил. Как в одном известном сериале, когда мужчина так хотел быть богатым, что преступники нечаянно оставили в его машине сумку с награбленным. И после этого жизнь его становится адом.

Он платит за это постоянным страхом разоблачения, чувством вины за невинного человека, которого должны осудить за украденные деньги. Он хотел много денег, но не уточнил, каким способом они должны к нему прийти и какие последствия они должны принести в его жизнь.

Бог говорит: «Бери, что хочешь, но плати за это». 

Испанская пословица

Я знаю женщину, которая мечтала о богатом, очень богатом муже. Она не просила любви, близости, понимания. Она хотела, чтобы ее полюбил и взял в жены очень богатый человек. Так и получилось.

Через год семейной жизни она была раздавлена как личность, она впала в сильнейшую депрессию. Она устала жить с человеком, которого не любила и не уважала. Устала играть роль любящей жены, врать, притворяться, постоянно прятать свои чувства, не уважать саму себя за то, что продавалась за деньги – все это было платой за недостаточно осознанное желание, неосознанную формулировку этого желания.

«Главное, чтоб у него были деньги!» – заявляла другая молодая женщина, ища себе мужа. Она нашла такого – деньги у него были. Но он изменял ей. Иногда избивал ее. Он мог выбросить ее ночью из постели и приказать, чтобы она чистила ему обувь…

Она не просила богатого мужа, который бы уважал и ценил ее. Она просила – чтоб у него были деньги. Она была услышана…

Заявляйся четко. Думай о том, о чем ты просишь. Ты получишь именно то, на что заявляешься!

Однажды негр поймал Золотую Рыбку.

‑ Отпусти меня, пожалуйста! – попросила Золотая Рыбка. – Я исполню три любых твои желания!

Негр подумал и сказал:

– Хочу быть белым! Хочу быть там, где много обнаженных женщин! Хочу быть там, где много воды!..

И он стал белым унитазом в женском туалете.

Сколько ты хочешь

«Хочу денег! Нужны деньги!» – как часто мы посылаем такие заявки! Тебе дадут три рубля. Ты хотел денег? Тебе их дали. Ты же не сказал, сколько и на что тебе нужно!

Сфера денег любит ясность, потому что сфера – количественная, выраженная цифрами. Это реальная сфера, и тут важно заявлять не вообще, а создавать четкое, ясное видение, выраженное конкретной суммой.

И любое наше желание в сфере денег имеет реальную цифру. Я хочу шубу – тогда сколько денег мне нужно? Я хочу поехать в туристическую поездку – сколько это будет стоить?

Мы уже говорили с тобой – мы часто заявляемся на большие суммы, в то время как внутренне не готовы на такие суммы.

Ты можешь захотеть получить один миллион долларов, но есть ли у тебя энергия «переварить» эту сумму, есть ли у тебя глобальные цели, соответствующие такой сумме?

Если ты сейчас сидишь без денег, то хотеть получить такую большую сумму – это слишком большой шаг для тебя. Начни вообще получать  деньги, получай конкретную, реальную для тебя сумму и постепенно увеличивай шаги – так вероятнее ты скоро подойдешь к этой цифре.

Создай четкое видение, на что и сколько тебе нужно денег. Сколько денег ты хочешь получать в месяц? Что было бы для тебя реальным шагом, за которым последуют более высокие запросы?

Лучший способ определить, на какую сумму ты сейчас готов, это прислушаться к себе, найти то цифровое выражение суммы денег, против которого у тебя нет сопротивления, с которым ты в согласии.

И это не значит, что не надо хотеть много и бояться заявляться на много, – это просто означает твою готовность к освоению этой суммы. Твою наполненность энергией, необходимой для создания такой суммы. Ты чувствуешь в себе такие силы – что ж, хоти много и заявляйся на многое.

Говори о своих желаниях. Говори, заявляйся, называй конкретные суммы и конкретные сроки. Произноси это вслух. Дай информацию о своих желаниях, пошли ее во Вселенную, говори о ней людям – об этом должны знать, если ты хочешь получить.

Проси легко

Однажды ко мне неожиданно приехал знакомый, которого я мало знала, и его приход меня удивил. Но еще больше меня насторожило его настроение. Он был взвинчен, он был напряжен.

– Мне срочно нужны деньги! Мне очень нужны деньги! – нервно сказал он.

Я растерялась. Я только вчера получила зарплату, но это была скромная зарплата школьного психолога.

– У меня есть триста рублей, – сказала я. – Это все, что у меня есть.

– Этого мало. Мне нужно две тысячи. Срочно. Помоги мне, у меня в Москве никого больше нет, я только на тебя надеюсь.

– Ладно, – сказала я, – сейчас позвоню кому‑нибудь из знакомых, найду тебе деньги.

Я взяла записную книжку и стала звонить подругам, сослуживцам, соседям. Звонить пришлось много и долго. Потому что денег мне никто не давал.

Мне никто не давал денег! Для меня это было неожиданно.

Я звонила людям, у которых деньги были и которые ко мне очень хорошо относились.

Я звонила людям, которые уже не раз выручали меня, у которых я брала в долг и всегда вовремя возвращала – у них не было причин мне отказывать.

Но мне все отказывали. Прошло больше часа, я обзвонила практически всех, кто мог бы дать деньги. Не дал никто.

Мужчина, расстроенный, ушел. А я, не менее расстроенная осталась в недоумении. Почему мне никто не дал денег взаймы?! Это что же получается, если мне вдруг срочно понадобятся деньги, я не смогу их получить даже у своих друзей?! Ощущение было не из приятных.

Прошло несколько часов. Я успокоилась и стала думать: действительно, почему никто из моих хороших знакомых не дал мне денег, хотя раньше они это делали? Я стала вспоминать, как я раньше просила у них деньги, и поняла причину, по которой мне отказывали.

Я была такой напряженной и такой нервной, когда просила эти деньги, что люди тотчас же интуитивно хотели от меня отдалиться, отстраниться, они даже не дослушивали меня до конца, просто говорили: «Извини, но сейчас ничего нет, не могу помочь!»

Этот человек, пришедший ко мне с какой‑то своей денежной проблемой, так напряг меня, что от меня за версту несло проблемами и неприятностями. У людей возникало желание отстраниться от этого. Все уже устали от своих проблем, и влезать в чужие никому не хотелось. И еще. Я была такой эмоционально нестабильной, что безопаснее было не давать такому человеку деньги, потому что сразу возникали сомнения в том, что я их смогу отдать. Я была такой, какой не дают деньги.

Раньше, когда мне нужны были деньги, я обращалась к кому‑то из друзей или знакомых очень легко. Я звонила легкая и оптимистичная. Я рассказывала, что увидела в магазине то, что мне хочется купить, я обосновывала, на что нужны деньги – мне их всегда давали. Я знала, что я их обязательно верну, и мне верили, потому что я сама была уверена в себе.

В этой же ситуации, когда я сама не знала, на что они нужны, кому они толком нужны, когда эти деньги смогут вернуть, я всю эту свою неуверенность и тревожность передала своим собеседникам. И они решили не участвовать в столь сомнительном процессе.

Для меня это был хороший урок – как нельзя просить деньги и какой не нужно быть, если хочешь их получить. И я поняла, что самое важное для получения денег – это уверенность в их необходимости и легкость, с которой ты обращаешься к людям. Когда ты легко хочешь взять – тебе легко дадут.

Много лет назад я проходила тренинг «Деньги». В нем был отдельный процесс, посвященный прошению денег, который дал мне важные уроки осознания того, как надо просить деньги.

Я тогда только начинала осознанно и грамотно строить отношения с деньгами. И в моих представлениях было еще много убеждений о том, что деньги – это очень трудно и ответственно, что их нужно именно зарабатывать своим трудом. И зарабатывать именно трудно.

Поэтому, когда ведущий тренинга вывел нас, группу участников, на улицу и сказал: «Вы должны просить деньги у людей. Просить так, чтобы вам их давали. И чем больше денег вы выпросите, тем лучше!» – я отнеслась к этому заданию как к ответственному, трудному заданию. И просила деньги с трудом, зарабатывая каждый рубль.

По условию этого процесса мы могли объяснять людям, почему мы просим: мол, такое вот задание на тренинге. Но это мало помогало при прошении денег. Потому что никто тебя на улицах этого огромного города, уставшего от бесчисленного количества просителей, нищих, всяких рекламных агентов или просто мошенников, не хотел слушать.

И это было действительно трудное дело – отловить кого‑то, чтобы человек вообще начал тебя слушать. Те, кто останавливался на твое: «Будьте добры, вы не могли бы мне помочь…», убеждаясь, что речь не идет о том, чтобы помочь найти нужную улицу или сказать, сколько времени, тут же бежали дальше.

Я действительно с трудом останавливала людей, с трудом, напряженно и ответственно пыталась им на ходу объяснить, что мне нужны деньги, что это такое задание. Я выпросила сколько‑то денег, совсем небольшую сумму. Я была недовольна таким результатом. Я устала, добывая эти небольшие деньги, которые дались мне действительно с большим трудом.

И когда я возвращалась в этом состоянии недовольства собой и усталости, как после трудной работы, я поразилась тому, как знакомо мне было это состояние! Это все было про мою жизнь – в ней я с таким же трудом, напряженно и ответственно получала какие‑то небольшие деньги и так уставала от этого!

Потом мы собрались группой и предъявили наши результаты.

Большинство участников вернулись вообще ни с чем. Несколько человек, в том числе и я, принесли небольшую часть нужной суммы. И только одна женщина собрала много денег.

Мы проанализировали – кто как просил деньги.

Оказалось, что те, кто ничего не принес, просили деньги так, как просят нищие. Как настоящие жертвы, они подходили и жалостным, просительным тоном говорили: «Будьте добры, вы не могли бы мне помочь? У меня такая ситуация сложилась…» Им не давали ничего. Эта жертвенность в голосе отпугивала всех. Всем надоели жертвы.

Такие, как я, «добытчики» денег, делали это трудно. Они так же, как я, объясняли, мотивировали, убеждали, надоедали, вцеплялись в человека, чтоб удержать его на месте и объяснить ему, зачем нужны эти деньги. Это были деньги действительно заработанные , трудные деньги.

И только одна женщина действовала по‑иному. Поняв весь ужас ситуации (а она ее восприняла действительно как ужасную ситуацию – она, бухгалтер крупной фирмы, женщина дорого и красиво одетая, должна ходить по улицам Москвы и выпрашивать деньги!), она решила от отчаяния просто «прикалываться».

– Раз я попала в такую ситуацию, когда надо это задание выполнять, – говорила она, – то я решила дурачиться, играть, прикалываться. То есть отнестись к этому легко, как к игре, в которой можно веселиться, делать глупости, в общем, прикалываться!

Она начала «прикалываться». Увидя хорошо одетых молодых людей, которые ели хот‑доги у павильончика, она подошла и сказала:

– Вкусно?

Ребята сначала недоуменно посмотрели на нее, потом один кивнул – вкусно.

– Я тоже хочу! – заявила женщина, – но у меня денег нет! Дайте червончик!

Ребята с недоумением уставились на нее.

– Да ладно, не жадничайте, дайте женщине 10 рублей! Что, у вас так не бывает, что денег нет?! – она говорила это легко, даже весело.

После небольшой паузы один из них протянул ей 10 рублей…

Получив деньги, она увидела мужчину, выходящего из дорогой машины. Она продолжала «прикалываться» дальше:

– У такого мужчины, как вы, наверняка есть деньги, а у меня нет, а очень нужно.

Мужчина с недоумением посмотрел на хорошо одетую женщину и спросил:

– А сколько вам нужно?

– Чем больше, тем лучше!

– 50 рублей хватит?

– Хватит, – сказала она.

Мужчина достал кошелек и дал ей деньги…

Она сделала всего несколько таких «подходов» и набрала большую сумму денег – легко, играючи. Она веселилась. Она относилась к этому не как к тяжелой работе, как это делала я, а как к развлечению, игре. И это была самая правильная стратегия для получения денег.

Полученный в этом тренинге опыт помог мне во многом пересмотреть свое отношение к деньгам, их получению. Я осознанно сформулировала тогда свои решения: «Я начинаю легко привлекать деньги в свою жизнь, легко получать деньги».

Буквально через несколько месяцев, зайдя в магазин, я увидела комплект мягкой мебели, который очень подходил для только что отремонтированной комнаты дочери. Он стоил пятьсот долларов. Денег в моем кошельке было не больше ста рублей. Но меня это не остановило. Я всегда считала неправильным отказываться от покупки только потому, что у меня сейчас нет денег. Ведь у кого‑то деньги лежат без движения – нужно использовать их. Ведь если я воспользуюсь чужими деньгами, то уже сейчас начну получать наслаждение от вещи, а не через несколько месяцев, когда сама их заработаю. Поэтому, придя домой, я тут же позвонила соседке, женщине, которая любила откладывать, накапливать деньги.

– Нина, у тебя есть три миллиона? (это была стоимость мебели по тогдашнему курсу доллара) – спросила я ее.

– Нет, – растерянно сказала она. – У меня есть триста долларов и два миллиона рублей.

– Тащи сюда, тут разберемся, – сказала я ей и повесила трубку.

Через минуту заинтригованная соседка пришла с двумя конвертами. В одном лежали доллары, в другом – рубли.

– Так, – сказала я, – как мне удобнее взять, чтобы получилось в сумме три миллиона?

Мы пересчитали доллары в рубли, я взяла нужную сумму, сказав, чтобы она подождала меня, и понеслась в магазин, который был через дорогу от моего дома.

Спустя короткое время я вернулась, за мной грузчики внесли новую мебель.

Соседка, мимо которой стали проносить диван и кресла, была поражена.

– Нет, ну это же надо, – говорила она, – я и понять ничего не успела! Неси деньги – я принесла. Считай – я посчитала. А чего посчитала, а зачем посчитала?! Рассталась с деньгами и сама не заметила как!

Мы вместе посмеялись над тем, как легко я получила деньги, а она рассталась с деньгами. И это легкое получение было результатом моей легкости, моей уверенности в том, что мне действительно нужно.

Острить и занимать деньги надо внезапно. 

Генрих Гейне

Проси много!

Богатый человек стоит на коленях в церкви, вознося благодарность Богу за все, что он для него сделал.

– Я благодарен тебе за свои пять домов, но мне не помешала бы еще вилла на Майорке и дом в Рио‑де‑Жанейро, на берегу океана. Спасибо тебе за мой кадиллак, джип и роллс‑ройс, но помоги мне, пожалуйста, получить яхту для средиземноморского круиза. Благодарю тебя за мой бизнес, за мои 18 филиалов в разных странах, но дай мне возможность открыть филиалы в остальных странах мира. А еще я мечтаю открыть свой банк, стать учредителем фонда… – его проникновенную речь прерывает бормотание мужчины, молящегося рядом:

– Господи, дай мне хоть немного денег, помоги получить задолженность по зарплате…

– Слушай, – раздраженно говорит богатый – какая у тебя задолженность?

– Тысячу двести рублей, – отвечает мужчина.

– Слышь, мужик, на тебе сто долларов и не отвлекай Господа по мелочам!

Опыт, который я пережила на тренинге «Деньги» показал мне не только, как трудно я и большинство людей просят деньги, но и то, сколько денег просят люди.

Люди, воспитанные скромными и ненавязчивыми, предлагающие другим решать, сколько денег нам нужно и когда нам нужно их дать, либо вообще не называли сумму, либо просили мало, довольствуясь тем, что им дадут.

Я прошла этот опыт очень болезненно, увидев, как мало я прошу.

Когда я с трудом выпрашивала деньги у прохожих, спешащих мимо, я увидела, что очень трудно вот так ловить, останавливать людей. Я поняла, что надо обращаться к людям, которые не пробегают мимо тебя, а стоят на месте. Я зашла в павильончик, в котором торговали цветами. За прилавком стоял хозяин – южный мужчина, за ним в глубине такой же кавказский мужчина пересчитывал большую пачку денег.

Я поздоровалась и стала объяснять, что мне нужны деньги. Они слушали недоверчиво, потом они увидели, что я говорю очень искренне, и их лица перестали быть такими настороженными, они даже выразили неподдельный интерес к тому, что есть такие тренинги, на которых люди учатся обращаться с деньгами. Они поверили мне.

Хозяин повернулся к своему подручному и сказал:

– Дай ей!

Тот стал что‑то искать в этой пачке.

Я молчала, ждала, пока он даст мне деньги.

Он рылся в ней долго.

Я молчала и ждала.

Наконец он нашел то, что хотел: он достал из пачки рублевую бумажку и протянул мне. Я взяла, поблагодарила и вышла. И когда я вышла – вот тогда меня просто «накрыло»!

Ведь я могла открыть рот и сказать: «Мне нужно пятнадцать рублей!» Я могла за один раз получить всю требуемую сумму. Но я молчала и ждала, что он сам мне даст. Я дала возможность ему решать, сколько денег мне надо, он и решил – рубль.

Обрадуешься краюхе – ковригу потеряешь! 

Народная мудрость

Это был один из самых серьезных уроков по поводу денег, которые я получила в жизни. Я просто увидела в этой ситуации всю свою жизнь, все свое отношение к деньгам.

Я всегда прошу мало и соглашаюсь на малое!

Я даже не прошу много, не заявляюсь на много.

Я соглашаюсь с малостью – вот этот урок!

И когда мы обсуждали в группе те стратегии, которые участники использовали для прошения денег, меня так потрясла та «легкая», «прикалывающаяся» женщина. Ее поведение поразило меня не только потому, что просила она весело, легко.

Она просила много! Она не мельчила, выпрашивая рубль, как делало большинство. Она сразу заявляла конкретную цифру, а не позволяла другим решать, сколько они ей дадут. Поэтому так много денег и получила.

Много лет подряд, проводя тренинг «Деньги», я сама наблюдала за тем, как люди просят деньги. В моем тренинге не было таких жестких упражнений – с выходом на улицу, с выпрашиванием денег у чужих людей.

Мы отрабатывали эти процессы – умение просить, обращаться к другим за деньгами, заявляться на деньги – в группе, друг на друге, делясь на две подгруппы: спонсоров и просителей. Задача просителей была получить как можно больше денег у спонсоров, используя любые методы убеждения.

Но всегда, в каждой группе, из года в год я наблюдала одно и то же. Как мало просят люди. Как большинство из них не заявляют, сколько денег они хотят, позволяя другому человеку решать за них это.

И каждый раз, анализируя после процесса прошения денег, как делали это участники, я спрашивала:

– Сколько денег ты просил? Какую сумму называл?

И всегда в ответ раздавались удивленные голоса:

– Да я не говорил, просто говорил: «Мне нужны деньги…»

– Ну, он мне давал, сколько считал нужным, я и отходил…

И людей тоже «накрывало» от осознания, как мало они делают для того, чтобы получить, сколько хотят. Как невысоко заявляются. Надо ли удивляться, что другие люди всегда решают этот вопрос по‑своему, с пользой для себя?!

И еще сильнее их «накрывало» от осознания, что они могут сразу просить много, сразу заявляться на многое, а не бегать от спонсора к спонсору, мучительно выпрашивая деньги. И так это непривычно для большинства людей – просить много. И так редки были такие участники, которые сразу просили много. Много денег. Много продуктов со «стола изобилия».

Один мужчина всю жизнь мечтал иметь машину. Он так молил Бога! Он говорил:

– Господи! Ну, дай мне, пожалуйста, хоть какую‑нибудь машину! Хоть старенький битенький «Запорожец». Я его доведу до ума, я его отремонтирую, я все сделаю, только дай мне старенький битенький «Запорожец»!

Он прожил всю жизнь, просил, молился – и все никак. И буквально за день до смерти Бог дает ему старенький битенький «Запорожец». Мужчина радостно начинает его чинить и умирает.

Попадает он на тот свет, встречает Бога и говорит:

– Господи, ну почему же все так несправедливо! Я всю жизнь тебя просил, всю жизнь тебя просил дать мне старенький битенький «Запорожец»! И тебе было жалко его дать? Я даже не успел его отремонтировать, не успел сесть за руль!..

Бог взял его за руку и повел в гараж. Он открыл ворота – там стоял черный джип, белый мерседес, красный БМВ.

– Мужик, я для тебя все приготовил. Но ты так просил старенький битенький «Запорожец», что я пока нашел – твоя жизнь прошла!

Большинству из нас нужно учиться этому – просить много, заявляться на большее. Только тогда нам много дадут!

Скажи себе:

Я начинаю заявляться на большее.

Я учусь просить много.

Я много стою.

Я много хочу.

Я открыт большому количеству денег.

Я привлекаю много денег.

Я смело заявляю о своих желаниях.

Проси грамотно

Каждый из нас в жизни выступал в роли просителя, когда нам нужно было найти деньги на какую‑то цель или попросить прибавку в зарплате.

Независимо от того, у кого мы просим деньги – у мужа, у начальника или у банка, независимо от того, на что мы просим деньги – на покупку шубы, путевки или квартиры, механизмы получения денег одинаковы.

В каждом случае происходит обмен наших идей, предложений, аргументов на деньги.

Нам за что‑то дают и за что‑то не дают деньги. Есть какие‑то условия, при которых деньги дадут и при которых их не дадут.

В каждом тренинге мы проводили импровизированный процесс прошения денег. В таком процессе участники должны были выпросить друг у друга как можно больше денег, используя все возможные аргументы.

Анализ того, как происходил процесс, кому, за что, при каких условиях давали деньги, давал возможность понять эти механизмы, осознать условия, способы получения денег. И происходил этот анализ всегда бурно, эмоционально.

– Подходит ко мне и начинает: «Дай мне денег, мне нужно…» Но почему я должен давать ему деньги, потому что ему  это нужно? А мне  – нужно?

– А ко мне тоже подходили и говорили: «Мне нужны деньги. Я хочу купить то… Я хочу купить это…» А мне‑то что за дело до их «хочу»? Они себе чего‑то хотят, а я должен им свои деньги дать! А мне‑то зачем это нужно?!

И эти разговоры сразу выводили нас на простую и понятную закономерность: если мы хотим получить от кого‑то деньги, человек должен быть тоже заинтересован в этом. Мы должны предлагать «спонсору» идею или проект, в которых он тоже что‑то должен получить. Он должен получить какую‑то материальную выгоду (процент за использование его денег, участие в этом деле как пайщика, получение каких‑то материальных результатов).

Или, если он не получает материальной выгоды, он должен получить моральную выгоду. Он должен почувствовать себя хорошим человеком, совершающим благое дело. Или он, его организация, участвующая в спонсорской поддержке, должны получить известность. В любом случае человек, дающий деньги, должен быть лично заинтересован в предложении – иначе, если он сам от этого ничего не получает, зачем ему расставаться со своими деньгами?!

Всегда в нашем обсуждении участники обращают внимание на еще одно важное условие для получения денег – ясную, осознанную цель, на что нам нужны деньги.

– А ко мне подходит и говорит: «Даже не знаю, на что и просить…» Ну, я сразу и сказал: «До свиданья!»

– Представь себе, – говорю я, – что ты приходишь в банк и говоришь: «Хочу денег, кредит хочу». Тебя спрашивают: «На что?» – «Не знаю!» – «Сколько надо?» – «Много, не знаю точно». Тебя точно отправят восвояси без денег. И будут совершенно правы. Если человек даже не знает, на что и сколько нужно денег, кто же ему их даст?!

Какие условия еще важны, если мы хотим получить от кого‑то деньги?

Предложение должно быть очень хорошо аргументировано. Надо привести веские доказательства, надо быть очень убедительным. Это возможно только тогда, когда ты сам уверен в том, что твоя идея стоит денег, когда сама идея хорошо проработана, тщательно продумана. Только тогда мы можем пересилить чужие аргументы, находить все новые и новые аргументы, доказывать, убеждать, стоять на своем, искать нужную интонацию.

Иначе говоря, если ты идешь к начальнику с предложением повысить тебе зарплату, ты должен быть абсолютно уверен в том, что ты заслуживаешь этого повышения, и должен абсолютно четко и ясно аргументировать – за что и почему тебе надо увеличивать зарплату. Если же этой уверенности нет или ты не готов убедить начальника, – власть в этой ситуации сразу переходит к начальнику и он просто говорит: «Нет!»

Об этом часто говорили участники:

– Мне человек предложил проект, на который нужны деньги. Я ему задал пару вопросов, и он тут же сник, начал что‑то мямлить – сразу видно, что сам не знает, чего хочет. Буду я на такой сырой проект свои деньги давать!

Есть еще одно важное условие для получения денег от людей, к которым мы обращаемся. Просить надо направленно, осознанно выбирая человека, которому может быть близко, интересно, важно твое предложение. Нужно обращаться к тому, кто эту идею может оценить, кто поймет идею, кому она может быть интересна.

И об этом тоже очень часто говорили участники:

– Приходит ко мне и говорит: «Мне нужны деньги, чтобы открыть приют для кошек». А я этих кошек терпеть не могу, у меня на них аллергия. И я ей отказал.

– А мне, – смеется кто‑то, – предложили вложить деньги в приют для собак, которых я не люблю.

– Это ладно, – вступает еще один участник, – а у меня просили денег на покупку шубы. Обращалась бы к своему мужу!

– А у меня просили деньги на какой‑то мудреный проект по нефтеразработке, а что я, женщина, в этом понимаю? Я даже слов таких не знаю, как же я могу деньги вложить в то, чего я не понимаю?

И участники всегда приходили к единому выводу – как важно знать людей, к которым мы обращаемся, чтобы понимать, какая идея может быть для них интересна. Как нужно не «утыкаться» в один источник получения денег, а с разными идеями обращаться к разным людям, которые могут быть в ней заинтересованы и могут откликнуться на наше предложение.

Обсуждая вопрос, каким  людям давали деньги, мы опять убеждались, как важно быть таким человеком, которому хочется давать деньги. Быть ценным и достойным, спокойным, доброжелательным. Быть позитивным, уверенным, легким. О чем мы говорили во второй главе.

Надеюсь, эти мнения участников, их выводы помогут тебе грамотно просить деньги. Облегчат процесс их получения.

Искусство быть попрошайкой

Люди, умеющие просить деньги, никогда не останутся без денег: они всегда найдут возможность получить деньги, потому что смело заявляются на то, что они им нужны. И своими заявками привлекают к себе деньги.

Я думаю, каждый из нас слышал истории о нищих. О попрошайках, сколотивших себе целое состояние. Для многих это уже стало работой – просить деньги. И судя по тому, что количество таких просителей не уменьшается, дела, по‑видимому, идут неплохо.

Я наблюдала однажды за работой такого нищего. Я наблюдала за тем, как он просит деньги – и любовалась им!

Это был старик с совершенно седой головой. Весь он был чистенький, очень аккуратно одетый. Видно было, что одежда на нем старая, ношеная, но все было выглажено, обувь начищена. Он стоял очень прямо, с гордой осанкой, с военной выправкой и держал в руках перевернутую шляпу. Он держал ее на вытянутой руке, очень театрально и с большим достоинством, очень громко, ничуть не стесняясь своего голоса, говорил, обращаясь к проходящим людям:

– Ну что же вы мимо проходите! Мне же стыдно стоять перед вами! Ну, дайте же что‑нибудь! Ведь вам же лучше, чем мне, вы не стоите с протянутой рукой! Ну что же вы глаза‑то прячете, что же вы мимо идете, ведь мне, старику, стыдно стоять перед вами!

Я, услышав это, остановилась, как от удара. И каждый проходящий – останавливался, как от удара. И люди, уже прошедшие мимо, возвращались к нему, бросали мелочь и шли дальше.

Я остановилась и наблюдала за этим стариком с восхищением. Ему действительно подавали много и легко. Он держался с достоинством. Он совсем не стеснялся своей роли, он делал это очень открыто – и это подкупало. Он обращался к лучшим частям человеческой души. Он так брал за живое, что ему давали и давали деньги.

Понаблюдав за тем, как проходящие мимо старика люди ловятся на его интонацию, вид, я поехала по делам. Через час я возвращалась домой и зашла в гастроном. И я увидела там этого старика. Он стол в очереди в рыбный отдел, на прилавке стояла его шляпа, наполненная мелочью по самую тулью. Полная шляпа денег.

Я, заинтригованная, подошла и стала смотреть, что он будет делать. Подошла его очередь.

– Дай‑ка мне кильки, дочка! – обратился он к продавщице.

– Сколько вам кильки, килограмм? – спросила продавщица, начиная отламывать кусок от брикета мороженой кильки.

– Ну, куда моему коту килограмм?! – возмущенно и даже оскорбленно ответил старик. – Что ему этот килограмм! Давай килограмма два‑три!

Продавщица взвесила ему рыбу, назвала сумму для оплаты. Старик пошел к кассе. Он шел со шляпой в руках, неся ее очень достойно, ни от кого не пряча эту полную шляпу мелочи. Он просунул ее в окошечко кассиру и назвал сумму. Кассир, ничему не удивившись, видно, для нее этот старик был уже хорошо знаком, начала набирать из шляпы нужную сумму.

– Да не мелочись ты, – сказал ей старик так же громко и с достоинством, – чего ты мелочь берешь, выбирай покрупнее, вон по пять рублей выбирай, по два…

Он получил кильку и стал в очередь в колбасный отдел. Я больше не стала за ним наблюдать, я поняла, что у него сегодня будет хороший ужин. Его денег хватит и на колбасу, и на выпивку…

Я почувствовала искреннее уважение к этому старику, несмотря на способ, которым он добывал деньги. Он действительно заработал эти деньги. Он вышел на несколько часов на работу, обратился к лучшим частям человеческой души, позволил стольким людям почувствовать себя хорошими (потому что, когда мы даем милостыню, мы всегда чувствуем себя хорошими людьми!) – и заработал деньги, я думаю, приличный довесок к пенсии.

Он мог сидеть на лавочке у подъезда с такими же пенсионерами и обсуждать тяжелую и несправедливую жизнь. Так делают большинство пожилых людей. Только денег это не приносит.

Я не считаю, что так нужно зарабатывать деньги. Нужны смелость и достоинство, чтобы делать это, не унижая себя. У этого старика было и то и другое!

Привлекай!

Заявлять, сообщать о твоих желаниях можно не только привычными, принятыми способами, не только словесными заявками. Можно использовать неординарные, даже мистические способы. Главное – чтобы ты создал энергию, настрой, привлекающий деньги в твою жизнь.

Ты можешь создать свою мантру для денег – повторяющееся сочетание букв, ассоциирующихся с деньгами, или ритмичное повторение фраз‑манков, типа: «Жду я, жду я, жду я денег! Деньги, деньги, приходите!»

Это может казаться смешным, но на самом деле это очень грамотный и серьезный настрой себя, своего подсознания на мысли о деньгах, на поиск возможностей. Это тоже заявка, постановка задач для работы подсознания, сообщение самой Вселенной о твоих намерениях. Такие приемы выглядят иногда смешно, иногда магически. Ты можешь верить в это, можешь не верить, но то, что это работает, проверено многими людьми.

Ты можешь придумать свои ритуалы, связанные с деньгами. Ты можешь разложить все имеющиеся в доме деньги на постели и полежать на этом ложе, вбирая в себя энергию денег. Ты можешь обсыпать себя деньгами, когда в твоих руках есть более‑менее крупная сумма. Это полезно почувствовать каждому человеку – ощущение от того, что на тебя сыплются деньги.

Есть ритуалы, которые уже придуманы людьми и используются ими: увидев молодую Луну, достать все содержимое кошелька и похвастаться им перед Луной, попросив ее при этом увеличить твое благосостояние. И это – самая настоящая заявка на получение денег, правда не совсем обычная.

Очень хорошо настраивают на получение и привлечение денег манки‑предметы, которые манят, приманивают деньги. Манки – это предметы, символизирующие деньги: кулон на цепочке, брелок, дорогой кошелек, часы, зажигалка, любые предметы, ассоциирующиеся у тебя с деньгами и обеспеченностью.

Каждый раз, когда ты будешь брать этот предмет, ты будешь вспоминать о деньгах, думать: «Где деньги, что происходит с деньгами? Как я могу создать больше денег? Как я могу привлечь деньги?…» Это узелок на память, чтобы помнить о них. Это постоянное напоминание – какая задача стоит перед подсознанием.

На одном из тренингов мне подарили маленький кулончик‑черепашку, сделанную из какого‑то простого камешка. Я не ношу его, он висит на стене над моим рабочим столом. Но каждый раз, когда я сажусь за стол, чтобы работать, я вижу его и думаю о деньгах.

Можно положить такой манок в кошелек. Это может быть какая‑то памятная монетка. Это может быть обычная монета, завернутая в яркую ленту или золотую фольгу.

Это может быть манок, который в виде картины или коллажа висит на стене. Сделать такой манок несложно и достаточно интересно. Это может быть коллаж из денежных купюр разного достоинства и разных лет выпуска. Можно использовать деньги, уже вышедшие из обращения. Такой коллаж, сделанный много лет назад, висит у меня на стене и работает – постоянно. Это как непрекращающаяся заявка Вселенной, что я ценю, уважаю деньги, что я готова принять деньги любого достоинства, в любой валюте.

Это может быть картина успеха – коллаж, в котором наличествуют все символы обеспеченности. Делается такая картина успеха легко – в центр ватманского листа или листа обычного формата наклеивается твоя фотография. Дальше все пространство листа заклеивается вырезками из журналов, которые символизируют для тебя обеспеченность.

Там могут быть изображения дорогой одежды и автомобилей, яхты или убранства квартиры. Ты наклеиваешь туда изображения того, что хочешь получить, что символизируют для тебя деньги. Эта картина притягивает твое внимание и вызывает постоянное непроходящее желание обладания этими предметами. Ты действительно начинаешь притягивать их в свою жизнь.

Можно сделать настольный манок. Это может быть камень, полудрагоценный или обычный, который ассоциируется у тебя по ощущениям с богатством и обеспеченностью.

Это может быть денежное дерево. Деревья из полудрагоценных камней ты наверняка видел – кусочки камней изображают листья. От них идут проволочные ветки, которые, сплетаясь, переходят в ствол. Ты можешь сам сделать такое дерево, только вместо камней используй монетки. Такое дерево смотрится очень эффектно – дерево, в котором все листья сделаны из монет. Это действительно притягивает внимание и будит желание получать все больше и больше денег.

Настольным манком может быть обычная копилка. Но она должна быть необычной для тебя – надо выбрать такую копилку, которая своим видом уже напоминала бы о деньгах. Ты можешь использовать ее как копилку – мелкие монеты могут находить свое место в ней. Она может играть еще и роль манка.

У меня есть такая копилка. Она сделана в виде шикарной кошки, которая страстно тянет свою мордочку вверх, как бы выпрашивая что‑то. Она просит деньги. Я это точно знаю. Часто, когда я бросаю взгляд на эту копилку, я прошу вместе с кошкой: «Приходите, деньги, приходите!»

Год назад в моем доме появился еще один прекрасный манок, просто настоящий постоянный проситель денег, а вернее – «даватель» денег – бог Хотей. Большая глиняная скульптура этого щедрого, веселого бога, который распоряжается выдачей денег, восседает у меня на большом подносе, устланном для него купюрами и монетами разного достоинства.

И я часто, проходя мимо него, тоже радостно улыбаюсь, глажу его по большому животу или круглой голове и прошу прислать мне еще денег. И когда я пью чай за чайным столом, иногда угощаю чаем и его, смазывая его губы, лицо ароматным чаем. Я благодарна ему за то, что он всегда в процессе привлечения денег для меня.

Очень хорошо в качестве манка для денег работают твои собственные рисунки. Только не спеши говорить, что не умеешь рисовать. Умеют рисовать все, стоит только начать. Для рисунков, ассоциирующихся с деньгами, особых навыков рисования вообще не нужно. Нужна спокойная обстановка, яркие мелки или фломастеры, листы бумаги. Просто вырази на листе свои чувства, свое желание денег, обеспеченности, богатства. Просто выбери цвета мелков, которые ассоциируются у тебя с деньгами, и пусти руку – она сама все нарисует. Это может быть абсолютно абстрактный рисунок – переплетение линий и цветов. Главное, чтобы для тебя этот рисунок значил деньги, которые ты хочешь. Рисуя, ты как бы заряжаешь своей энергией и своим желанием этот лист. Поэтому каждый раз, когда ты будешь смотреть на этот рисунок, твое желание будет возвращаться и твое подсознание будет находиться в поисках возможностей создать эти деньги.

Замечательным манком для привлечения денег является свеча. Свеча, чей внешний вид ассоциируется у тебя с деньгами. Сейчас, к счастью, в продаже есть огромное количество разнообразных по форме и цвету свечей. Выбери ту, которая отзовется у тебя на чувства и мысли о деньгах. Такая свеча может стоять у тебя на рабочем столе или на полке. На нее можно просто смотреть, думая о деньгах. Но еще лучше ее зажигать и медитировать, думая о деньгах.

Найди тихое место, чтобы тебе никто не мешал. Включи тихую спокойную музыку. Зажги свечу и смотри на ее пламя. Ты можешь задавать свече вопросы о том, как тебе создать больше денег, как привлечь деньги, какие возможности еще можно найти. Ты можешь спрашивать ее и думать: «Как я получу деньги? Как я создаю деньги? Как? Как?…» Я слышала отзывы многих людей о том, как удивительно работают такие медитации со свечой. Она действительно отвечает тебе. В свое время, когда я в очередной раз задумалась о том, как я могу еще получать деньги, какие возможности еще могу использовать для создания денег, – именно медитация со свечой помогла мне услышать ответ: «Напиши книгу о деньгах!» Что я сейчас и делаю!

Вообще очень хорошо работают визуализации, когда ты зрительно представляешь себе какие‑то картины, ситуации, в которых присутствуют деньги. Причем ты эту ситуацию или картинку рассматриваешь с позиции – как тебе бы хотелось, чтобы это было.

Ты можешь себе представить, что приходит почтальон и приносит тебе огромную посылку – в ней лежат деньги. Ты берешь их в руки, любуешься туго упакованными пачками – это деньги для тебя! Ты можешь представить, как ты стоишь на вершине горы, и на тебя начинают сыпаться деньги – как опавшие листья, они кружат и падают на тебя. Побудь в этом ощущении денежности. Цель таких визуализаций – вернуть себя в состояние уверенности, обеспеченности, денежности. Именно это состояние позволит тебе продуктивно думать и создавать реальные деньги в жизни.

И, конечно же, очень притягательными для денег являются твои новые решения. Твои заявки. Говори их как можно чаще. Говори их с выражением, четко, эмоционально, получая удовольствие от того, что ты произносишь. Это как призыв денег, как гимн деньгам – он не может остаться незамеченным для денег. Говори:

Я притягиваю деньги!

Я люблю деньги!

Я принимаю деньги!

Я готов принять большие суммы денег!

Я разрешаю себе процветать!

Я достоин жить в комфорте и достатке!

Я стою сейчас всех богатств мира!

Я жду деньги!

Я открыт деньгам!

Я привлекаю деньги в мою жизнь!

Жди легко

Если заявка сформулирована и осуществлена, если ты находишься в состоянии приверженности своим решениям получать деньги, если ты живешь в процессе привлечения денег в свою жизнь, – тебе остается только ждать прихода того, чего ты хочешь.

Но очень часто, когда мы ставим перед собой какую‑то цель или когда хотим денег, – мы их не получаем.

Потому что мы хотим очень ! Мы хотим напряженно, мы зациклены на этой идее, она для нас становится сверхцелью, сверхзадачей. И это большая и очень распространенная ошибка, которую мы делаем.

Мы как бы вспугиваем, отгоняем их своим напряжением, своей нервозностью, своим постоянным вниманием. Наш постоянный фокус на деньгах лишает нас спокойствия, легкости, стабильности, так необходимых для достижения цели. Суета, нервное напряжение забирают у нас огромное количество энергии, так необходимой для привлечения энергии денег!

И тут нам опять надо вспомнить о легкости как об одном из самых важных ресурсов для привлечения, создания денег.

Жди спокойно. Жди легко.

Вспомни, когда ты легко ждал чего‑то? Когда точно был уверен, что это произойдет. Когда был абсолютно уверен, что скоро это случится, точно случится. Когда ты ждал этого с радостью, как праздника, как веселья.

Вспомни эти ситуации, они помогут тебе вернуться к ощущению этого легкого ожидания.

И важно найти ресурсы легкости именно в ожидании денег или целей. Вспомни ситуации из своей жизни, когда ты ждал чего‑то очень легко.

Это могло быть ожидание дня рождения в детстве, когда ты считал дни до дня рождения и радостно предвкушал, что еще несколько дней – и наступит твой праздник, тебе будут дарить подарки, будет веселье, радость…

Это могло быть ожидание отпуска, когда билеты уже куплены, когда ты точно знаешь, что через несколько дней ты сядешь в поезд и уже утром следующего дня увидишь из окна своего купе море…

Вот эта легкость и радостность ожидания открывают дорогу твоей цели и твоим деньгам. Ты как бы становишься распахнутым навстречу их приходу. И они начинают идти к тебе.

Жди денег и жди исполнения своих желаний так, как ждут праздник, как новогоднюю ночь, как приезд мамы в пионерский лагерь, как запах осеннего леса, в который ты едешь за грибами… Ведь ты же точно знаешь, что это произойдет! И ты весь проникнут ощущением радостного и легкого ожидания.

Стань легким. Жди легко! Жди с радостью! Все обязательно произойдет, потому что ты этого хочешь!

Условие четвертое. Получай!

Нам дают – мы не берем

Однажды я наблюдала курьезный случай. В кафе быстрого питания проводила свою рекламную акцию компания по производству жевательных резинок. Каждому покупателю бесплатно давали пять упаковок жвачки. Молодой человек, стоящий передо мной в очереди, увидев эти упаковки, которые ему придвинула молодая продавщица, смущенно и даже как‑то возмущенно воскликнул:

– Нет, нет, не надо!

Молодая девушка, улыбаясь и придвигая поближе к нему жевательную резинку, сказала:

– Мы проводим рекламную компанию. Это бесплатный подарок для вас!

– Нет, ну что вы, зачем же! – так же смущенно пробормотал молодой человек и подвинул упаковки со жвачкой обратно продавщице.

Девушка, уже не улыбаясь (ведь это была ее обязанность сегодня – раздавать эту жвачку) настойчиво придвинула покупателю эти упаковки и сказала:

– Да берите же! Вам же просто это дают! Это же бесплатно!

– Нет, ну что вы, спасибо, не надо, – продолжал мямлить молодой человек. – Да нет, неловко как‑то…

– Да берите же! – уже почти гневно воскликнула девушка. – Ведь вам это просто дарят! – и она решительным жестом опять придвинула ему жвачку.

– Ну, это мне много, – стеснительно сказал молодой человек. Он скромно пододвинул себе две жвачки, остальное придвинул обратно девушке.

Девушка была поражена. Я тоже.

Это был очень яркий пример скромности, неумения просто принимать то, что тебе дают. Пример того, как человек отказывается от возможностей, которые дает ему жизнь. Ведь неважно, будешь ли ты сам жевать эту резинку или угостишь ею кого‑то. Ее тебе дают, а ты не берешь, скромно заявляя: «Я обойдусь! Куда мне столько!» Вот так мы и лишаем себя возможностей просто получать от жизни подарки!

Несколькими годами позже я наблюдала похожую ситуацию, которая происходила с моим четырехлетним внуком. Когда мы проходили с ним мимо стойки бара в ресторане, девушка‑бармен протянула ему большую вазу, наполненную конфетами, и сказала:

– Бери, малыш!

И он стал брать – просто пригоршнями выгребать конфеты из вазочки. Он делал это так сосредоточенно и увлеченно, что мы с девушкой вначале оторопели, потом я горячо сказала:

– Эй, дружок, хватит! Ты все конфеты у тети заберешь – и другим людям не останется! – и попыталась его остановить.

Но он посмотрел на меня с недоумением – чего, мол, мешаешь, сказали же – бери! Он и брал по полной программе. Он не был еще заморочен никакими правилами, ограничениями и воспринимал весь мир как нечто созданное для него, где все ему что‑то дают.

Как быстро это отношение к миру уступает скромности, стеснительности, ощущению, что тебе тут ничего не принадлежит и ты ни на что не имеешь права. И все это приводит к непринятию даже того, что людям дают. Что просто приходит как возможность, как подарок, как закономерное следствие того, что человек сотворил.

Я сталкивалась с этой особенностью людей – не принимать, не брать того, что им дают, когда участвовала в семинаре, посвященном деньгам.

На второй день семинара ведущий дал нам задание – взять пятнадцать рублей купюрами по одному рублю, выйти на улицу и раздать эти деньги людям. На это нам давался час.

Сначала мы удивились этому заданию, потом посмеялись – чего трудного‑то? – и пошли раздавать деньги.

Но уже через несколько минут я начала испытывать беспокойство – такое простое с виду задание оказалось немыслимо сложным: люди не брали деньги! Они просто шарахались от меня, услышав мое предложение: «Возьмите, пожалуйста, деньги!»

Я была уверена, что каждому человеку нужны деньги и никто не хочет от них отказываться, но когда ему на улице предлагают взять рубль, он отказывается.

Для меня это тогда был хороший повод для размышления о том, действительно ли людям нужны деньги, если они их не берут.

Я с трудом выполнила это задание, с трудом раздала эти деньги. Если бы не старики и старушки, которые с благодарностью брали деньги, я не знаю, как бы я выполнила это задание.

Я очень тесно столкнулась с этой особенностью людей отказываться от того, что дает им жизнь, когда открывала свою тренинговую компанию. Мы решили вначале немного исследовать рынок – понять, какие темы будут интересны людям, в чем есть потребность. И кроме всего прочего, нам было интересно, как работает такой вид рекламы, когда людям на улице раздают рекламные листовки.

Мы изготовили две тысячи рекламных листовок с предложением посетить тренинг «Деньги». В рекламе были кратко описаны цели тренинга – возможность разобраться в своих отношениях с деньгами, понять психологические механизмы наших отношений с ними и возможности улучшить их, стать хозяином положения в сфере денег. Мы предлагали людям позвонить и узнать подробнее о тренинге, условиях его проведения.

Мы раздали эти объявления в деловом районе, где много организаций, вузов, где много успешных, продвинутых людей. И стали ждать звонков.

Представь мое изумление, когда после раздачи двух тысяч реклам последовал только один звонок! Только один человек использовал возможность узнать, как улучшить свое материальное положение!

Но ведь останови на улице любого человека и спроси: тебе деньги нужны? Ты хочешь больше? Ты хочешь, чтоб они приходили постоянно? Ты хочешь научиться их получать? – Ведь все хотят. Как будто хотят. Но когда им говорят, что есть возможность улучшить их материальное положение, они даже не интересуются такой возможностью.

Я была поражена тем, что нам даже не позвонили, чтобы узнать, что это такое, что это им даст, сколько это стоит? Даже этого люди не сделали. А ведь первые тренинги мы проводили по рекламным ценам. У людей была возможность, заплатив маленькие деньги, приобрести большие знания и сформировать новое мышление в сфере денег, что неминуемо принесло бы им деньги! Жизнь дала им такой шанс! И 1999 человек от него отказались!

И, я уверена, они потеряли больше, потому что, отказавшись от возможностей в одном месте, мы теряем их и в других местах. Если ты отказываешься от того, что дает тебе жизнь, ты как бы заявляешь жизни, Вселенной, что не нуждаешься в ее поддержке, в ее подарках. И в следующий раз жизнь просто обойдет тебя стороной. При распределении каких‑то благ или возможностей Вселенная просто решит: «Этому не давать! Мы ему уже предлагали, ему не надо!»

Не принимаешь с любовью посланного – то и пославший тебя не примет. 

Николай Лесков

Почему мы не берем

Мы не получали иногда деньги, возможности, любовь или отношения не потому, что мало действовали, мало делали.

Мы не получали этого иногда потому, что не были готовы получать вообще.

Живя в потоке изобилия, в потоке возможностей, мы, в силу своей скромности, низкого чувства собственной ценности или неуверенности, старых стереотипов мышления о том, что прилично или неприлично, как принято поступать, – не были готовы к получению.

Мы не получали не потому, что нам что‑то не давали.

Мы не получали просто потому, что не были готовы брать.

Сколько раз я слышала от участников на разных тренингах:

– Я хочу познакомиться с мужчиной, но когда ко мне подходит мужчина, я смущаюсь и на его предложение познакомиться – отказываюсь.

– Но почему ты отказываешься, если хочешь познакомиться с мужчиной?

– Ну, подумает еще, что… – замолкает женщина.

– Подумает что – что ты хочешь отношений, что ты готова строить отношения? – говорю я.

Нам так сложно иногда признаться в том, что нам это нужно. Мы боимся показаться неуспешными или слабыми. Мы отвергаем возможности получения чего‑либо, боясь показаться заинтересованными в этом, как будто это заденет наше самолюбие. И – упускаем возможности.

– А ко мне иногда подходит мужчина, я смотрю – а он такой! И думаю: ну куда мне такого, разве я достойна такого!

– То есть, если тебе уже Вселенная послала такого  мужчину, ты его не берешь?

– Ну да, – скромно отвечает женщина.

Наша скромность и комплекс «неценности» и были причиной такого непринятия. Причем, любого непринятия – от непринятия достойных партнеров для построения отношений до денег как партнеров отношений. Именно поэтому мы в этой книге столько времени уделили твоей ценности и твоей высокой стоимости.

Именно теперь, осознав собственную ценность и достойность, с новых позиций, масштабов свой величины и значимости мы можем открыто, спокойно, радостно привлекать, принимать любые потоки денег, возможностей, любви, здоровья – всего, что нам, большим и значимым людям, надо.

Мы не получали деньги, возможности еще по одной причине – из‑за своих стереотипных представлений и убеждений о том, насколько принято брать от других.

Иногда эти стереотипы смешны, даже забавны, но очень живучи.

– Никогда ничего не бери, если что‑то найдешь не свое. Потому что если что‑то найдешь, то обязательно что‑то потеряешь, – уверенно говорил один мужчина.

И когда заявление это вызвало несогласие, ропот в зале, он авторитетно объяснил:

– Я подобрал мобильный телефон, который под ногами валялся. И тут же потерял – жену…

И мы после неожиданного этого заявления все рассмеялись, так смешна была логика: телефон нашел – жену потерял.

– Может, ты ее не из‑за телефона потерял, а из‑за плохого характера, непонимания или недостатка любви? – спросила его одна женщина. – Телефон‑то тут при чем? Его тебе просто подарили, под ноги тебе подкинули, а ты на него еще валишь свои проблемы…

– Ты видишь, как тебя любят: и телефон тебе дали, и от жены освободили, – сказал кто‑то.

И мы опять рассмеялись тому, что сами события, которые с нами происходят, приобретают ту окраску, которую мы им даем.

Можно получать что‑то и радоваться. А можно видеть в этом начало грядущих бед. Или причину уже произошедшего.

Жизнь есть то, во что ты веришь.

Часто сами участники рассказывают, как им неловко брать у других что‑то, как неловко, даже как‑то неприлично – поднимать деньги с пола. Особенно на глазах у других людей.

– Еще подумают, что они вам нужны! – иногда не удерживаюсь я. – Еще осудят вас за то, что вы интересуетесь деньгами! Решат еще, что у вас нет денег – вот ужас‑то какой!

– Я недавно была в такой ситуации, – говорила одна женщина. – Под ногами мужчины, стоящего в троллейбусе, лежали сто рублей. И я поняла, что не я одна их увидела. Но никто их не поднимал. Я подошла к мужчине и спросила: «Мужчина, это ваши деньги?» – «Нет», – ответил он. «Тогда подвиньтесь», – сказала я ему и подняла деньги. И по взглядам увидела: не то зависть, не то осуждение, что я это сделала…

Большинство людей как бы стесняются своего интереса к деньгам, как чего‑то неприличного, некрасивого. И это тоже стереотипы нашего воспитания, нашего отношения к деньгам, которые не помогают нам привлекать деньги в нашу жизнь и получать деньги!

Но большинство людей действительно не приучены просто получать, брать. Еще одна из причин этого – люди считают себя должными, если кто‑то что‑то им дает. Мы не привыкли просто получать и ищем в этом подвох.

Сколько раз я это слышала:

– Если мне что‑то дают, я чувствую себя очень неудобно. Я чувствую себя должной, а это обременяет. И настораживает – чего это они такие добрые…

– У меня осталось пять поездок на карточке метро, – рассказывала одна участница. – Был последний день месяца, и поездки просто бы пропали. Я подошла к трем людям, которые стояли перед кассой, чтобы купить карточку, и предложила им пройти бесплатно. И в ответ получила молчание и такие недоверчивые взгляды – чего это я такая добрая? Я объяснила, что карточка просто пропадает. Два человека пошли со мной, несколько смущенные, как будто им неловко было. Остальные не стронулись с места, отвернулись, как будто я предложила им что‑то неприличное. И я поразилась тому, что такой нормальный человеческий поступок кажется людям ненормальностью.

– Я тоже была в такой ситуации, несколько раз предлагала людям пройти по карточке – и каждый раз такая же реакция. И если они проходят, то потом спрашивают: «Мы вам что‑нибудь должны?» И когда я отвечаю, что ничего они мне не должны, я вижу эти настороженные взгляды, вижу, как они идут и переговариваются, посматривая на меня как на ненормальную… Только однажды одна пара – мама и сын – так обрадовались этому предложению, заулыбались, поблагодарили меня и, пройдя через турникет, побежали к поезду, не чувствуя себя должными и не выискивая подвоха. И я подумала: как легко делать людей счастливыми, когда ты хочешь им что‑то дать и они это принимают.

Есть еще одно представление, ограничивающее наше естественное желание взять то, что нам дают, что к нам приходит, что мы находим.

– Это же чужое – как я это возьму?! – именно так и объясняют люди свой отказ взять кошелек, который лежал у них под ногами, или вещь, которую им предлагают просто так.

Нам неловко брать чужое, даже если оно уже к нам пришло. Наверное, в нас, взрослых людях, так прочно сидят родительские наказы, сказанные нам в детстве, что чужое никогда брать нельзя!

Но – что в этом мире есть нашего? Все в нем сначала чужое, пока мы не присоединимся к нему своими руками. Все деньги чужие, пока мы не берем их в свои руки. Все кем‑то сделано, все, что к нам приходит, – чужое.

– Тогда оставайся без работы, без денег, без мужчины, – иногда говорю я. – Это же не твоя работа, а хозяина фирмы. Не твои деньги, а деньги людей. Даже твой муж сначала был чужим человеком – чего же ты его взяла?

Нам трудно просто получать, просто брать еще по одной причине. Мы все время думаем о других, учитываем интересы других. Причем – сначала их интересы, а уже потом свои, поэтому даже там, где можно просто получить, мы, воспитанные и культурные, оглядываемся по сторонам – это больше никому не надо? Я могу это взять или мне надо с кем‑то делиться?

В каждом тренинге я провожу маленький веселый процесс. Я прошу людей сесть в пары и положить перед собой несколько десятирублевых купюр. И потом предлагаю полюбоваться деньгами, лежащими на полу и взять из них столько, сколько хочется.

И всегда на лицах людей мелькает сомнение: могу ли я взять все, имею ли право взять все, а что останется другим?

И всегда в большинстве своем люди не берут все деньги, оставляя хоть одну купюру соседу. И, несмотря на то, что я предупреждаю, что это веселая игра, что надо отнестись к этому процессу легко, – всегда есть такое серьезное, заботливое отношение к другим.

Ну как же другой проживет без этих десяти рублей?! Он же пропадет без десяти рублей! Это же последние деньги в его жизни!

Однажды, когда во время такого процесса все поскромничали, оставив лежащими на полу деньги, одна участница, легко откликнувшаяся на призыв «Возьми, сколько хочешь!» – забрала все эти деньги. И это вызвало одновременно и смех, и возмущение участников.

– А в моем представлении, если я что‑то нахожу, то это мне, идущей по этой дорожке, Бог послал. Мне, а не другим, которые этого не увидели или пришли позже, – говорила одна женщина. – Конечно, я посмотрю – чья эта вещь, но если там нет адреса, то я приму ее с радостью. И скажу спасибо за то, что мне эту вещь послали. И мне не стыдно, что я беру чужую вещь. Тот человек, который ее потерял, проявил невнимание или неуважение к своим деньгам или вещам, это и привело к потере кошелька или материальных ценностей. Это его уроки, он должен их пройти, и я за них не отвечаю.

– А я никогда не беру чужое, это же не мое, я же его не заработала, – говорила другая женщина.

И тем самым озвучила еще один распространенный стереотип.

Мы не умеем просто получать. Мы все хотим заработать  собственным трудом. Мы всего хотим добиться. Выстрадать, преодолеть. Это нормально. А просто получать – ненормально!

– Я сама в себе это отследила: если мне что‑то дают, мне очень трудно взять, потому что если я это сама не напахала своим трудом, то какое я право на это имею? – говорила одна участница.

Вот и получается, что мы имеем какие‑то возможности получения денег, услуг, а сами не готовы их принять, не считая себя вправе принимать не заработанное собой.

Нам надо осознавать, что можно всего добиваться самому, а можно использовать другие возможности, которые дает жизнь. Для этого надо хотя бы подключиться к этим возможностям. Но для этого надо верить, что эти возможности есть!

Подумай: как часто жизнь дает тебе возможности получить что‑то, приобрести что‑то, не зарабатывая?

Как часто ты получаешь деньги и материальные эквиваленты денег – подарки, вещи?

Как часто тебя приглашают в гости, на дачу, в поездку, где ты можешь, вообще не тратя денег, жить, есть, получать еще дополнительно корзины фруктов или грибов, прекрасное настроение и ощущение полноценного здоровья?

Как часто тебе просто дарят подарки, просто отдают какие‑то хорошие вещи, оказывают тебе ценные услуги?

Если ты мало получаешь от жизни таких возможностей, то какие твои убеждения стоят за этим? Что так не бывает? Что все надо достигать самому? Как ты сам относишься к жизни и к людям, если так мало получаешь в ответ?

Если ты хочешь получать от жизни и людей деньги, возможности, подарки или поддержку, то тебе надо учиться принимать, получать, брать то, что к тебе приходит. Иначе этот поток, возможности – иссякнут.

Освободись от чужих стереотипов о неприличии или неправильности принимать и брать то, что к тебе приходит.

Освободись от своей скромности, мешающей тебе присоединяться к потоку денег и возможностей, любви и поддержки.

Поверь в свою высокую достойность, ценность, которые позволят тебе открыться потокам, принять приходящее.

Начни принимать все приходящее с благодарностью. Начни благодарить жизнь за все, что ты имеешь сейчас, и за все, что будет к тебе приходить.

Это лучший способ сотрудничества с людьми и с жизнью.

Получай легко

Насколько ты веришь в приход денег? Не в зарабатывание, а в приход, в выигрыш, в подарки? Если мы даже не верим в это, как это может с нами произойти?! Играешь ли ты в лотереи? Не играешь, потому что не веришь в возможность выигрыша? Потому ты и не выигрываешь.

Люди, верящие в возможность выигрышей, выигрывают, у них есть вероятность выигрыша хотя бы потому, что они участвуют в этом. «Да, но вероятность выигрыша мизерная», – скажешь ты. Точно, мизерная. Но у них она есть, эта вероятность выигрыша, а у тебя ее вообще нет!

Я была знакома с очень интересной женщиной. Мне очень понравилась ее активность и позитивный настрой по отношению к деньгам. Она несколько лет просидела дома с маленьким ребенком, и однажды, как она рассказывала, ей пришла в голову мысль: «Я не зарабатываю деньги, потому что сижу дома. Но есть же другие возможности получения денег или вещей!» И она начала писать во все телевизионные программы, в которых проводились конкурсы.

– Я поучаствовала везде, где только можно! Там, где я ничего не выигрывала, я получала какой‑нибудь утешительный приз – набор косметики или миксер. Я долго пробивалась на «Поле чудес», там ведь выигрыши могут быть большими. Наконец мне посчастливилось, меня пригласили и туда. Когда мы с мужем ехали на передачу, я в качестве игрока, а он – зрителя, мы договорились, что если мне повезет и мне выпадет приз, то я буду брать только приз, несмотря ни на какие уговоры Леонида Якубовича. А мужу я сказала, чтоб участвовал в игре со зрителями, чтоб не молчал, может, чего угадает…

Женщина выиграла автомобиль. Ее муж выиграл в игре со зрителями и получил приз. Они получили эту возможность, потому что верили, что это возможно!

Я заметила, что дети, подростки, которые не имеют столько негативных установок и неверия, – играют и выигрывают! Я постоянно в последнее время слышу эти рассказы: племянница выиграла плеер, сын подруги – магнитофон, выигрывают деньги или турпоездку.

Дети, которые еще чисты от чужих стереотипов, получают и получают деньги, возможности. Они всегда с готовностью берут то, что им дают. У них еще нет ложной скромности или чувства собственной недостойности.

А дети не знают, что надо зарабатывать, поэтому к ним деньги и приходят разными путями. Их легкое мышление, не обремененное страхами, опасением, выискиванием подвохов, позволяет им просто брать и постоянно получать.

Сколько историй рассказывают родители о своих детях!

– Мой ребенок в поезде пошел прогуляться по вагону и вернулся с деньгами.

– Откуда деньги? – спрашиваю.

– Дяди дали.

– За что дали?

– Просто так дали.

– Просто так деньги не даются, пойди и верни, – сказала я.

А он так огорчился. Для него пока нормально, что ему просто так дают деньги, а для меня – ненормально!

– А мой сын из школы принес деньги – ему мальчик дал, одноклассник. Я тоже его спросила – за что? «Просто так, – отвечает, – ему мама дала, он со мной поделился». Для него нормально, что одноклассник с ним делится.

А моя дочь принесла из школы деньги – 100 рублей, которые нашла в туалете. И я ее спрашиваю: «Ты почему их взяла, они же чужие!» А она так удивилась! «Я же их нашла, – говорит, – значит, они уже мои!» А я бы бегала по школе и искала, кто потерял деньги, даже не подумав их взять…

И я, слушая эти истории, говорю иногда:

– Давайте от наших всезнающих умов уходить, давайте станем глупее – забудем часть знаний, ограничивающих нас. Дети не имеют этих знаний и получают от жизни легко и много, и берут легко и много. Мы же все в уме, в страхах и ограничениях, в рамках и правилах, придуманных не нами.

И часто на тренингах, обсуждая какие‑то способы получения денег, в которых требуется напористость и целеустремленность, серьезность, ответственность, я говорю:

– Не забывай, что есть и легкие способы, приемы привлечения денег. Что легкость – как твоя личностная характеристика – один из самых необходимых ресурсов для легкого получения денег. Хватит нам уже быть серьезными, важными и ответственными. Давай играть и веселиться, как дети. Давай играть с деньгами, давай валяться на деньгах, радуясь их присутствию в твоей жизни, радуясь самой жизни. Так собаки, радуясь, валяются на траве, резвятся, всем своим телом изображая ликование.

Давай принимать ванну с деньгами, плавая в реальных деньгах, видя, как к тебе липнут деньги. Давай обсыпать себя деньгами – на себе ощущая реальный и веселый, полный энергии денежный поток. Эти веселые, легкомысленные способы общения с деньгами иногда более эффективны, чем серьезная работа, напряженное обдумывание и ответственные решения. Стань легким – и деньги‑партнеры тоже становятся легкими.

Однажды в начале тренинга одна прекрасная женщина, участница тренинга, принесла апельсины и раздала всем участникам по апельсину. И зал наполнился яркими оранжевыми красками и свежим запахом. И я не удержалась, чтобы сказать:

– Вот так деньги могут приходить – радостные, яркие, гармоничные. Они могут просто приходить, потому что кому‑то захочется тебе их просто дать. Конечно, ты что‑то сделаешь для того, чтобы кому‑то захотелось тебе их просто дать: во что‑то будешь верить, что‑то заявлять, как‑то проявляться. Как Оля сейчас захотела тебе, растущему, позитивному, интересному для нее человеку, дать апельсин, так и жизнь, люди, захотят дать тебе деньги, возможности, любовь или поддержку. И опять же, обрати внимание – сейчас мы просто получили  по апельсину. Мы просто получили по апельсину в то время, когда миллионы людей работают, зарабатывают с трудом деньги, чтобы купить себе нужное, в том числе и апельсины.

Надо просто быть открытым и позитивно мыслящим.

Надо просто помнить, что ты всегда в потоке. Нужно только хотеть получать и присоединяться к потоку.

И получение это может быть очень легким.

Много лет назад, закончив писать свою первую книгу, я приехала в пансионат, чтобы отдохнуть. Я очень много тогда работала, я много сил отдавала построению отношений с близкими, с командой.

Я приехала набраться сил, подумать о своих следующих планах. Я заплатила деньги за две недели пребывания в пансионате и каждое утро просыпалась с удивительным чувством, что могу уже просто жить, потому что за все заплачено.

Я каждое утро испытывала удивительное чувство, что я столько всего уже вложила в свою жизнь, в свою работу, отношения, что могу сейчас просто получать от жизни все, что она щедро мне дарит. И я получала – красоту сосен, чистый воздух, свободу ничегонеделанья, тишину и покой внутри. Я шла в бассейн, понимая, что все оплачено, я могу просто плавать, ни о чем не беспокоясь. Я шла в столовую с ощущением, что я просто иду получить нужную мне еду, за которую уже заплачено.

Я могу просто уже жить. Я могу просто получать. Я ничего не должна. За все уже заплачено.

И потом, слыша на тренингах от участников о том, что мы все должны заработать, мы все еще должны заслужить, мы все еще чего‑то недостойны, говорила:

– Мы все время находимся в роли собак, которые еще не заработали похвалы. Но все уже заплачено, заработано, ты уже стоишь того, чтобы просто получать. Мы уже столько вложили в свою жизнь. Мы уже так наработались, насоздавали отношений, в которых можем получать. Мы уже нарожали детей, которые уже могут нам отдавать. Уже за все заплачено, можно уже просто получать…

Вот так же просто можно получать все нужное тебе.

Верить в то, что ты можешь получать.

Заявляться на то, что тебе важно получить.

Действовать, проявляться согласно своим решениям.

Быть готовым получить. Быть открытым получению.

Быть – легким!

Знать, что за все уже заплачено и ты можешь просто – получать. Получать легко. С благодарностью. Получать радостно и естественно.

Условие пятое. Отпускай!

Отпускай легко

Деньги для того и нужны нам, чтобы мы, отпуская их, получали взамен вещи, услуги, возможности.

Это естественный процесс – такой же естественный, как дыхание. И странно было бы, если бы мы только вдыхали и не выдыхали!

И как вдох и выдох, этот процесс должен быть легким, свободным. Потому что за любым выдохом последует вдох, за отпусканием придет получение.

Конечно, если ты полон страхов, неверия в то, что ты можешь еще вдохнуть, ты будешь держать дыхание до конвульсий, тем самым не давая себе возможности жить.

Так и живут люди, которые цепляются за деньги, боясь их потерять и не веря в то, что придут новые деньги. Вернее, так «не живут» люди.

Но если ты считаешь себя источником денег, если считаешь мир изобильным, достаточным, а себя – достойным человеком, который стоит денег, нравится деньгам, если веришь в то, что они к тебе обязательно придут, – ты можешь отпускать деньги легко.

– Я всегда легко отпускаю деньги, – говорила одна обеспеченная женщина. – Я знаю, что они ко мне возвращаются в виде покупок. Я отпускаю деньги на радость для себя. И я такая, радостная и легкая, привлекаю к себе новые деньги.

– Я никогда не трачу  деньги. Я просто обмениваю деньги на необходимое мне. Я всегда вкладываю  их в себя, свою жизнь, в то, что для меня сейчас важно, – говорил другой обеспеченный человек.

Я тоже легко отпускаю деньги, потому что вижу в этом не трату, а очень выгодный обмен бумажных купюр на радость, красоту, удовольствие и комфорт. И я уверена, что чем легче я отпускаю деньги, чем больше удовольствия я получаю от этого отпускания, тем легче и быстрее возвращаются деньги, приходя в виде новых гонораров, зарплаты, подарков от близких людей, новых возможностей получить деньги.

Я всегда знаю, что деньги вернутся. Я в этом уверена. У меня и мысли нет, что деньги могут кончиться и источник их иссякнет. Потому что их источник – я! И если я много делаю для их создания, если я их ценю, люблю, уважаю и легко отпускаю – они не могут не прийти! Этот поток бесконечен! Это – круговорот.

Деньги – как навоз: если их не разбрасывать, от них будет мало толку. 

Фрэнсис Бэкон

Отпускай деньги легко. Получи от этого удовольствие. И деньги с удовольствием вернутся к тебе в еще большем количестве. Даже если ты отпустил деньги и не увидел, что ты получил (например, проиграл в казино, растратил по мелочам), будь уверен: ты получил ценный опыт, как нельзя не уважать деньги и терять их. Ты заплатил свои деньги за этот опыт. И это убережет твои деньги в следующий раз и привлечет еще большие деньги.

Поверь, что каждый рубль, потраченный тобой, возвращается к тебе прибылью. Каждый рубль, отпущенный тобой, просто обменивается на радость и удовольствие от покупки. Именно эта радость, благодарность деньгам за доставленную радость и привлекательны для новых денег!

Очень часто мы готовы расстаться с деньгами, готовы легко отпустить их на понравившуюся вещь, потратить на что‑то приятное для себя. Но включается ум, наполненный страхами, ограничениями, или наши старые программы, направленные на экономное, рациональное расходование, заставляют нас останавливать деньги, которые уже готовы тронуться с места.

Но если деньги тронулись, если ты уже внутренне согласился с тем, чтобы расстаться с этой суммой, и все же не выпустил их, – они все равно, скорее всего, уйдут!

Стоическую формулу об удовлетворении наших потребностей путем ограничения наших желаний можно сравнить с отрезанием себе ног, когда вам нужны ботинки. 

Джонатан Свифт

Я много раз замечала эту закономерность. Много раз попадала в ситуации, когда ограничивала сама себя, а потом не досчитывалась именно той суммы, которую побоялась выпустить из рук.

И потом я поняла, что вот этот первый посыл, внутреннее желание получить эту вещь, согласие с тем, что можно отпустить такую сумму денег, приводит деньги в движение. И они уходят.

Каждый из нас попадал в такие ситуации. Ты увидел вещь, которая тебе понравилась. Возникает внезапное желание купить ее. Если ты можешь мгновенно отказаться от покупки, объяснив самому себе, что у тебя другие планы, то деньги будут сохранены. Но если она тебя действительно «зацепила» – начинается внутренняя борьба и убеждение самого себя, что можно и купить, что такую вещь нельзя упускать. С этого мгновения деньги уже тронулись в путь. Ты уже согласился их отпустить. И даже твой рациональный ум, который может наложить запрет на эту покупку, денег уже не спасет.

Деньги скорее всего уйдут. И именно эта сумма. Потому что ты ее уже отпустил. Ты дал ей зеленый свет.

Я много раз с этим сталкивалась и удивлялась, как совпадает эта сумма с той, которую ты захотел, но побоялся, пожадничал отпустить! Хотела купить кофточку за четыреста рублей. Стояла и сама себя уговаривала купить, потому что так она понравилась! Но умная и рациональная женщина возобладала и заявила: «Никакой кофточки! У тебя всего шестьсот рублей, надо еще десять дней жить до зарплаты!» Не купила.

Но по пути домой вспомнила, что надо купить альбом для рисования ребенку. Купила – пять рублей, небольшие деньги. Потом на глаза попались батарейки, купила, потому что в фотоаппарате вспышка не работает. Сардельки попались очень аппетитные на вид – купила два килограмма, пусть лежат в морозилке, можно не беспокоиться о завтраках. Купила газету за десять рублей, небольшие ведь деньги. И т. д.

Дома, пересчитывая деньги, обнаружила – в кошельке двести с небольшим рублей. Где остальные? Сразу даже непонятно.

Они разошлись по мелочам. Они в этих сардельках, батарейках… И так обидно! Могла быть кофточка. Новая красивая вещь, которую видно, которая доставляла бы много радости! А вместо нее кучка мелких недорогих вещей и продуктов, которые даже не заметны в жизни!

Сейчас я это хорошо понимаю и не отговариваю себя от покупок, если вещь действительно очень нравится и есть возможность ее купить. Но однажды я по старинке попала в подобную ситуацию и получила еще один очень хороший урок – как не препятствовать деньгам уходить, когда есть возможность их отпустить и получить от этого большую радость!

Моя единственная любимая дочь ждала рождения ребенка. Когда приближался срок ее родов, я приехала к ней, чтобы быть рядом и помочь ее мужу приготовить все необходимое к рождению ребенка.

Было много дел, много хлопот, а еще больше трат. Была отремонтирована комната, в которой должна была располагаться детская. Было сделано много покупок. Новые шторы, новый палас, новая люстра. Много новых игрушек, одежды для малыша, пеленальный столик, аптечка для новорожденного…

Каждый день мы тратили деньги, и это действительно были огромные траты! Наконец наступил момент рождения ребенка, и мы отправили дочь в роддом. Там ее ждала платная палата, а дома в это время шли последние приготовления, делались последние покупки – ванночка, термометр для воды, стиральный порошок для стирки одежды малыша…

Деньги уходили потоком! Я видела, как много тратит муж моей дочери – это радостное событие действительно обошлось ему в копеечку!

И вот настал заключительный этап – счастливую маму и ребенка должны были выписать из роддома.

Скупой платит дважды. Не жалей алтына: отдашь полтину! 

Народная мудрость

Мой любимый зять заехал за мной на машине, чтобы сделать последние покупки перед тем, как ехать в роддом.

– Что покупаем? – спросил он. – Кате цветы, а еще что нужно?

– Да ничего больше не нужно, – ответила я. – Единственное, что нужно не забыть, в роддоме существует негласная традиция: когда нянечка выносит малыша – надо дать ей какую‑нибудь денежку, это как выкуп за ребенка.

– Хорошо, – сказал зять, – а сколько ей нужно дать?

– Ну, дай ей рублей десять, достаточно будет.

– Я думаю, что надо еще купить цветы ее врачу, купить коробку конфет, бутылку шампанского – пусть там отметят рождение нашего сына.

– Это совсем не обязательно! – сказала я. – Ты уже столько денег потратил и за палату заплатил – врачи и так получат какие‑то деньги…

– Нет, – заявил он, – я куплю. Пусть будет! Праздник все‑таки!

Я согласилась. Я понимала, что это действительно огромный праздник – первый ребенок в семье! Сын. Но мне стало искренне жаль своего зятя и его денег. Я на какое‑то время почувствовала себя типичной советской экономной мамой и тещей, которая контролирует, чтобы деньги были израсходованы рационально! На этом я и попалась. Я стала жадничать! А деньги этого очень не любят!

Мы зашли в магазин цветов и стали выбирать букет для Кати и для ее врача.

– Ну, какой берем? – спросил зять. – Мне нравится этот или вот тот…

Зять показал мне на букеты. Я посмотрела на них – действительно красивые, роскошные букеты. Потом я посмотрела на цены. Экономная мама и теща во мне взбунтовалась – такие деньги тратить на цветы!

Зять уже полез в карман за деньгами, но я его остановила.

– Подожди, не торопись, давай зайдем в соседний магазин, может быть, там еще посмотрим, но это слишком дорого!

Зять был готов купить эти букеты, я это видела. Но мне стало жалко его денег! Экономная женщина во мне просто не могла смириться с тем, что надо столько денег истратить на цветы!

Мы зашли в соседний магазин. Там как раз выставляли свежие розы.

– Знаешь, – предложила я зятю, – давай не будем покупать такой дорогой букет. Купим просто красивые свежие розы.

Я чувствовала, что зять засомневался, но все же он доверился моему выбору, и мы купили красивые крупные розы для дочери и розы поскромнее для врача. Когда мы выходили из магазина, я сказала:

– Видишь, как хорошо: и цветы купили красивые, и деньги сэкономили! Я тебе пятьсот рублей сэкономила!

Мы действительно сэкономили пятьсот рублей, не покупая этого роскошного букета. Я была довольна.

Мы приехали в роддом. Дальше все произошло так, как должно было происходить. Нянечка вынесла малыша. Зять дал ей денежную купюру. Счастливые родители обменялись поцелуем. Мы заплатили за видеосъемку этого счастливого момента, забрали видеокассету, передали медперсоналу конфеты и шампанское и поехали домой.

Когда мы сели в машину и счастливый папа отъехал от роддома, он сказал:

– Девчонки, хотите посмеяться?

– Хотим! – дружно ответили мы с дочерью.

– Я когда Никиту из рук няни брал, так разволновался, что не в тот карман полез за деньгами, не туда, где лежали отложенные деньги для нянечки, а в другой, где лежали пятисотенные. Так вот я няне этой вместо десяти рублей дал пятьсот!

В первую секунду мы с дочерью опешили. Потом мы стали хохотать. Ничего себе, выкупил младенца! Вместо десяти рублей заплатить няне пятьсот рублей! Да у нее, наверное, в то время зарплата была меньше!

И когда дома мы смотрели видеокассету, на которой был запечатлен волнующий момент выноса ребенка, мы хохотали до слез, когда на экране шла передача ребенка из рук няни в руки счастливого отца.

– Вот сейчас, смотрите, вот сейчас я ей даю пятьсот рублей! – радостно комментировал зять.

И в этот момент с экрана раздался радостный, я бы сказала, восторженный голос няни:

– Спасибо! Спасибо! Приходите еще! Мы вам будем рады! Будьте здоровы! Всего вам самого хорошего!..

– Во, распинается, – незлобиво отметил зять. – Конечно, небось, ни один дурак ей таких денег за младенца не платил!

Мы посмеялись. Потом успокоили папу, сказав, что за такого замечательного сына, который у него родился, никаких денег не жалко! Он с нами согласился.

А я, несмотря на смех, – не веселилась. Я знала, что это я создала эту ситуацию. Мой зять был готов отпустить эти деньги на свою любимую жену и мою любимую дочь. И если бы он это сделал – она получила бы роскошный букет, который бы так порадовал ее! И сам зять был бы доволен, ведь мужчине тоже очень приятно делать такие дорогие подарки. Эти деньги могли принести колоссальную радость моей дочери и моему зятю, но ушли – на чужого человека, оставив нам взамен досаду, хоть мы и прятали ее за смехом и весельем.

Я в очередной раз сделала вывод: если ты не отпускаешь деньги для радости, жадничая и препятствуя их уходу, они все равно уйдут, только на разочарование и печаль.

И это важно понять родителям, воспитывающим детей.

Мне приходилось несколько раз работать с молодыми людьми, подверженными наркотической зависимости. Я беседовала с их родителями, знакомилась с семьями. И у большинства из них была похожая семейная ситуация: они очень мало видели радости в жизни. Той естественной радости от вещей, поездок, развлечений, которая делает жизнь яркой, насыщенной.

Когда деньги в доме тратятся очень экономно, на необходимые, рациональные вещи, а остальное бережется на всякий случай или на будущие расходы – жизнь становится серой и однообразной.

Конечно же, это не основная причина наркомании, есть причины более глубокие. Но эта серая жизнь очень часто толкает молодых людей за яркими эмоциями, переживаниями, которые так легко дают наркотики!

Поэтому важно, чтобы жизнь наших детей была наполнена радостью. И деньги могут принести много этой радости. Они для того и созданы, чтобы вносить в нашу жизнь красоту, комфорт, удовольствие, радостные эмоции. И если ты пожадничаешь в этом для своего ребенка, экономя деньги на что‑то более важное, чем твой ребенок, эти деньги скорее всего уйдут, так же, как они уходят у родителей детей‑наркоманов – на лечение, на адвокатов… На печаль.

Деньги вообще должны работать. Работать на нас. Они должны уходить и возвращаться к нам в виде новых красивых вещей, новых эмоций, возможностей, в виде радости и красоты. А иначе зачем они?

Один человек накопил много золотых слитков. Он хранил их в подвале своего дома многие годы, никогда ничего не тратил. Ему нравилось наслаждаться видом этих слитков.

Но однажды случилось несчастье – все эти золотые слитки у него украли. Человек расстроился чуть ли не до смерти.

Его приятель спросил его:

– Ты хранил эти слитки много лет, неужели ты ни на что не потратил свое золото?!

– Нет!

Тогда приятель сказал:

– Ну, раз ты ни на что не потратил свое золото, не расстраивайся. Я тебе принесу несколько кирпичей, ты заверни их в блестящую бумагу, положи туда, где было золото, и наслаждайся их видом, как будто это золотые слитки. Раз ты их ни на что не тратишь – какая тебе разница?!

Отдавая – получай

Только по‑настоящему отдающие люди, масштабно отдающие, так же масштабно, много получают. Мы с тобой уже неоднократно говорили об этом в книге. Лучший способ что‑то получить – это отдать!

И это тот механизм, который действительно позволяет нам получать.

Получать и получать.

Получать деньги, их материальные эквиваленты, предметы, вещи.

Получать поддержку, заботу, любовь, которые ты сможешь трансформировать в энергию денег, вложить в получение денег.

Я сама, анализируя свои отношения с деньгами, пытаясь найти какие‑то закономерности в том, как я с ними взаимодействую, часто задавала вопрос мудрым, продвинутым людям – почему именно отпускание денег, отдавание их приводит к большему получению? Почему боязнь расстаться с деньгами, попытки накопить их, удержать, как правило, приводят к противоположным результатам – деньги исчезают и долго не приходят?

Каждый из этих мудрых и продвинутых людей говорил почти об одном и том же.

– Понимаешь, – говорил один из них, – канал прихода и ухода денег – один и тот же. Нет отдельного канала прихода денег и отдельного канала ухода денег. Есть один поток. И он должен быть открыт. И если ты его перекрываешь, ничего никому не отдавая, жадничая, то и приход не может произойти.

– Величина твоего канала прихода и ухода денег зависит от того, какие суммы ты выпускаешь. Сколько отпустил – столько может прийти. Ты увеличиваешь поток в отпускании – увеличивается поток прихода денег. Но если отпустил каплю – не жди прихода миллионов…

– Понимаешь, – говорил мне другой умный человек, – отпускание, отдавание и получение это как вдох и выдох. Если ты хочешь вдохнуть, ты сначала должна выдохнуть, отдать, чтобы освободилось место для нового вдоха. Поэтому, отдавая, ты создаешь возможность для получения. Ты отдаешь другим то, что им может быть нужным, и к тебе на освободившееся место приходит новое…

Сейчас я твердо знаю, что этот механизм отпускания и получения работает безотказно. Именно своим отпусканием денег, отдаванием их другим, выпусканием их во всеобщий поток мы и присоединяемся к потоку денег. И наше щедрое отпускание дает нам возможности такого же щедрого получения. Наша экономия, мелочность, маленькость приводит к получению мизера, капель.

Само понимание этого механизма вносит много покоя и стабильности в наши отношения с деньгами. Можно ни о чем не беспокоиться – круговорот работает. Ты в потоке, если принимаешь участие в этом круговороте – создании денег и отпускании их. В круговороте целого цикла, состоящего из твоей веры, твоих желаний, заявок, получения – и отпускания.

И все, что тебе нужно, придет к тебе, если ты не цепляешься за жизнь, не жадничаешь, боясь, что больше ничего не получишь. Ведь тем самым ты только перекрываешь доступ к каналу изобилия.

Твой страх, что деньги могут кончиться, приводящий к желанию зажать в руках какую‑то кучечку денег, перекрывает весь поток. И как жаль, что иногда мы именно этими мелкими страхами, мелкими кучечками перекрываем весь поток изобилия, стремящийся к нам!

Я сама теперь часто говорю участникам:

– Отпускай! Отпускай легко! Отпускай много! Помни, что ты находишься в канале, в потоке денег, в круговороте. Только верь в это, только хоти, проси, получай и опять – отпускай! Только так все нужное тебе придет в твою жизнь.

Ты можешь отпустить мужчину, с которым не строятся отношения, он будет кому‑то нужен, но к тебе на освободившееся место придет новый.

Ты можешь отпустить старую неинтересную работу, и кто‑то возьмет ее себе, но к тебе придет новая.

Ты можешь отпускать деньги на покупки, делиться ими с другими – и к тебе придут деньги. Не надо бояться отдавать и отпускать. Только так ты и создаешь энергию движения. Только так и создается круговорот, в котором ты участвуешь.

И если ты мало сейчас получаешь, если приток денег, вещей, возможностей в твоей жизни ограничен, подумай – отпускаешь ли ты деньги, сколько ты отпускаешь, сколько ты отдаешь, кому и что ты отдаешь?

Ты сам наверняка перекрыл канал денег и благополучия, ведущий к тебе, потому что от тебя ничего не исходит. И если это так, начни отпускать не только деньги, вообще отпускать – любовь и поддержку, помощь, советы, улыбки.

Делись своими возможностями, услугами, тем, чем ты вообще можешь поделиться, тем, что можешь отдать: вещами или хорошим настроением, верой или надеждой. Наполни энергией канал отдавания, отпускания. Оживи его – и ты увидишь, как волшебным образом в твою жизнь будут возвращаться, приходить потоком и любовь, и хорошее настроение, и вещи, и деньги.

Все так просто.

Отпускай, отдавай, делись – и к тебе все это вернется!

Отдай себе

Мы создаем деньги, мы привлекаем деньги – и отпускаем их, обменивая на необходимые нам товары или услуги. Но на кого, для кого мы приобретаем эти товары, о ком заботимся, отпуская деньги?

У каждого из нас есть список «должников», на кого должно потратить деньги. Я должна купить продукты для семьи, помочь родителям, дать деньги ребенку на что‑то важное. Но есть ли в этом списке я сама?

Часто в разных тренингах я даю задание участникам после тренинга отдать кому‑то поддержку, любовь, внимание, оказать материальную помощь. И часто люди, отчитываясь мне об этом домашнем задании, говорят смущенно:

– Да мне некому было отдать, дома никого не было…

И я всегда говорю:

– Но ты‑то у себя есть. Ты себе что‑то отдал – уделил себе внимание, полюбил себя, порадовал чем‑то, что‑то себе купил?

И в ответ – всегда изумление: это же людям  было задание отдать. Как будто мы для себя не люди!

В нас очень мощно были сформированы представления о чувстве долга. Мы всегда кому‑то должны: Родине, детям, родителям, подругам. Мы всегда должны другим. И не должны себе.

Но откуда у нас появится стимул получать деньги, если мы сами при этом ничего не получаем, кроме выполненного долга? Если деньги, заработанные твоим трудом, энергией, силами, все время уходят на других, а ты не получаешь от этого прямого материального удовольствия?

Настоящий стимул начинается тогда, когда ты хотя бы часть денег вкладываешь в себя. Когда ты сам получаешь удовольствие от денег, от тех возможностей, которые дают деньги.

И это один из лучших стимулов, чтобы больше получать.

Само удовольствие от использования денег побудит тебя к новым желаниям, новым заявкам, приведет к новым притокам денег. И ты увидишь, как тебе с каждый разом хочется все больше и больше иметь таких – свободных, твоих денег. И это такой мощный стимул для зарабатывания денег, гораздо больший, чем те деньги, которые мы должны заработать, потому что мы должны оплатить квартиру или должны помочь другим.

Мы обязаны так себя стимулировать. Мы обязаны себя материально поддерживать. Только так мы можем испытать удовольствие от денег. Переживая это удовольствие, мы создаем энергию, на которую деньги слетаются, как пчелы на цветок.

И чем больше ты вкладываешь в себя, тем большей ценностью ты себя чувствуешь, тем дороже стоишь и, опять же, тем больше денег привлекаешь.

И когда мы начинаем себя ценить – меняется отношение к себе. И в списке должников, в кого я должен вложить деньги, я становлюсь на одно из первых мест. И, я думаю, это справедливо!

Я уверена, что это должно быть правилом – из каждой твоей заработанной или полученной суммы ты имеешь полное право вложить в себя, потратить на себя определенную сумму денег. Пусть это будет десятая часть.

Десятина для себя. Это – твои деньги. Твой вклад в себя.

На себя работа – не барщина. 

Пословица

Начни любить себя, позволять на себя тратить деньги, получать от этого удовольствие, радоваться этому, безо всякого чувства вины – и ты увидишь, как будут расти реальные деньги в твоей жизни.

Отдай другим

Я получила однажды очень хороший урок по поводу того, как надо быть отдающей. Я считала себя тогда отдающим человеком. Я очень много делала для других, поддерживала людей, помогала другим, чем могла.

Но однажды звонок по телефону заставил меня всерьез задуматься – по‑настоящему ли я отдающий человек?

Молитва приближает нас к Богу, пост подводит к дверям его дворца. Подаяние милостыни дает нам право на вход. 

Из Корана

Звонила моя знакомая, пожилая женщина, инвалид войны. Ее инвалидность не позволяла ей выходить из дома, поэтому за ней ухаживала сестра милосердия.

Она позвонила со странным вопросом – сколько стоят сигареты «Прима». Ей нужно было знать цену не пачки сигарет, а целой коробки.

Меня удивил этот вопрос: она сама никогда не курила, рядом с ней не было мужчины, который бы курил. И когда я поинтересовалась, зачем ей это нужно знать, она сказала просто:

– Хочу мальчикам в Чечню послать сигареты и носочки.

И меня этот ответ просто поразил! Я очень сочувствовала «мальчикам», воюющим в то время в Чечне. Хотя, вспоминая эти взрослые, напряженные и иногда ожесточенные лица, я с трудом могла назвать этих солдат мальчиками.

Но мне ни разу в голову не пришла мысль, что я могу им помочь. Что я могу их поддержать – сигаретами ли, носочками или сгущенкой (почему‑то мне казалось, что в армии мужчинам всегда хочется сладкого!).

Мне такая мысль в голову не пришла. Хотя, видит Бог, я точно могла это сделать гораздо легче, чем эта женщина с ее пенсией, с ее инвалидностью и ограниченными возможностями. Могла, но даже не подумала об этом. А она – со своей ветеранской пенсией – подумала.

Поддерживай тех, кто встречается на пути в гору, ты встретишься с ними, когда будешь спускаться. 

Мизнер

Наверное, «отдавать» – это бескорыстно делать благо для других, это помогать тому, кому плохо, кто нуждается в помощи, понимая, что оттуда тебе ничего не вернется, только, разве что, тебе скажут «Спасибо».

Но это и есть истинное отдавание. Безо всякого расчета. От всей души.

Это то, что называется «Богоугодное дело».

На одном из тренингов, когда мы говорили об этой закономерности – отдавая другим, получать возможности, деньги, себя в лучшем своем состоянии щедрости, доброты, – встала одна из участниц тренинга и сказала:

– Ребята, мы сейчас говорим о том, как нужно делиться с другими, а у меня знакомая молодая женщина просто бедствует с двумя маленькими детками на руках. Оба ребенка больны, у одного детский церебральный паралич, другому ребенку, восьмимесячной девочке, требуется операция. Муж не выдержал всех этих испытаний и ушел, а она одна бьется. Давайте поможем ей. Даже если мы по несколько рублей скинемся – ей уже помощь. Для нее каждый рубль – это деньги…

И все начали давать деньги. И никому не хотелось дать «несколько рублей», все давали купюры, и никому не жалко было расстаться с деньгами, потому что действительно же – надо помочь…

А я стояла и смотрела, как люди в едином порыве помочь, поддержать, даже как‑то чище, светлее стали лицами. И это был момент реального просветления для целой группы – почувствовать свою общность. Свою Божью, любящую суть. И испытать благодать от этого.

«Поделись с ближним» – учит нас Библия. Действительно, поделись! Ведь раньше для людей было нормально, что надо давать деньги на Богоугодные дела. И отдавать десятую часть своих денег нуждающимся.

Когда мы делимся, мы создаем в мире любовь и поддержку, мы сами живем в этой любви и поддержке, мы живем с ощущением своей «хорошести» и своей ценности.

И это дает нам силы делать деньги. Создавать деньги. Привлекать деньги в свою жизнь. Эта добрая энергия легче всего трансформируется в деньги. И эффективнее всего!

Вот так, отдавая, мы и получаем!

Вспомни народное творчество – в нем заключена мудрость народа. Всегда слава, деньги, успех даются в сказках добрым и отдающим людям.

Побеждает Иванушка‑дурак, а не его жадные и завистливые братья. Награждают богатством или красотой скромных людей, которые многим помогали и о многих заботились.

А вспомни сказку о Золушке, в которой злые и жадные мачеха и сестры остаются ни с чем, а отдающая и добрая девочка получает все!

Мне рассказали об одной прекрасной женщине преклонного возраста, которая продолжает преподавать в институте и ведет занятия по религиоведению и старается научить современных студентов жить по Божественным правилам. Объясняя им, почему надо совершать богоугодные поступки, делиться с другими, помогать другим, она говорит:

– Бог все видит и за всеми наблюдает. Бог следит за порядком. И он следит за тем, что если у одного человека что‑то уменьшилось, потому что он с кем‑то поделился, чтобы ему все возместили. Если ты кому‑то помог – он тебе это обязательно скомпенсирует. Тебе обязательно что‑то дадут.

Например, ты кому‑то улыбнулся – и нашел три рубля. Ты помог кому‑то советом, а тебя пригласили в гости на чай с пирогом. Ты помог кому‑то деньгами, а тебе на экзамене попался хороший билет.

Возмещение за твое отдавание может быть разным, но за него тебе обязательно что‑то придет.

И поскольку Богу очень нравятся добрые поступки, нравится, когда люди делятся и помогают друг другу, то тебе дадут чуть больше, чем ты отдал, в награду за твою щедрость и отдавание…

Будь отдающим, если хочешь получать!..

Заключение

Вкаждой главе этой книги мы задавали вопросы и искали на них ответы.

Мы спрашивали – что такое деньги? Какие они? В каких отношениях мы с ними находимся?

Мы анализировали – какими нам нужно быть, чтобы привлечь деньги в свою жизнь? Какими – не быть, чтобы не отпугивать наших партнеров‑деньги?

Мы рассматривали сферу работы с позиции – как получать больше денег? Как сделать более эффективным и результативным дело, которым мы занимаемся? Как повысить собственную стоимость? Как ценить себя? Как относиться к своему продукту? Как относиться к людям?

И получая ответы на поставленные вопросы, я обращала твое внимание на то, что нам мало узнать это, мало понять: это ничего не изменит ни в нас самих, ни в наших отношениях с деньгами. Нам нужно принять новые решения, которые дадут начало новым программам, новым действиям, – и приведут к новым, нужным нам результатам.

Я хотела бы завершить эту книгу ответами на поставленные в книге вопросы. Ответами, данными в виде этих новых решений, новых убеждений, новых выборов.

Чтобы даже само чтение их давало тебе новую энергию, новый импульс к переменам, открывало перед тобой новые – реальные – возможности осуществить эти перемены.

Сделать свою жизнь более обеспеченной, достойной.

Чтобы деньги в твоей жизни стали твоими любимыми, партнерами, радующими тебя своим присутствием, постоянным ростом, возможностями, которые они внесут в твою жизнь.

Я меняю свое отношение к деньгам.

Я расстаюсь с высокомерным отношением к деньгам.

Я признаю значимость и важность денег в моей жизни.

Я освобождаюсь от равнодушия и невнимания к деньгам.

Я начинаю интересоваться деньгами как нужным и важным партнером.

Я становлюсь внимательным, заботливым партнером.

Я заинтересован в отношениях с деньгами.

Я впускаю любовь в мои отношения с деньгами.

Я уважаю деньги.

Я ценю деньги.

Деньги дают мне возможность быть свободным в моих планах и мечтах.

Деньги позволяют мне поддерживать других.

Я признаю их важность и значимость в моей жизни.

Я благодарен деньгам за те возможности, которые они мне дают.

Я начинаю заботливо и бережно относиться к деньгам.

Я стою за свои деньги.

Я бережно и с уважением отношусь к себе, своему труду, своим деньгам.

Я сам решаю судьбу своих денег.

Я хозяин моих денег.

Я защищаю свои деньги и свои права!

Деньги – это хорошо.

Деньги – это приятно.

Деньги – это легко интересно, увлекательно.

Деньги – мой лучший друг.

Деньги дарят мне радость.

Деньги доставляют мне наслаждение.

Я радуюсь красоте и силе денег.

Я открыт деньгам.

Я с легкостью и радостью принимаю деньги.

Я создаю с деньгами отношения, полные любви и взаимопонимания.

Я люблю деньги!

Деньги – мой желанный партнер.

Я притягиваю деньги в свою жизнь.

Я привлекаю в свою жизнь деньги.

Я открыт отношениям с деньгами.

Я готов к отношениям.

Я радуюсь деньгам и нашим отношениям.

Я позволяю деньгам легко входить в мою жизнь.

Я беру на себя ответственность за создание, приток денег в мою жизнь.

Я и деньги – партнеры навеки.

Я привлекательный партнер для денег.

Я становлюсь большим, заметным для денег человеком.

Я открываю свою уникальность и неповторимость.

Я полон сил и энергии.

Я сильная, яркая, энергичная личность!

Я позволяю энергии моих мыслей творить деньги.

Я притягиваю деньги в свою жизнь.

Я выбираю обеспеченность и достойную жизнь.

Я учусь быть масштабным, ценным человеком.

Я выбираю быть в лучших своих состояниях.

Я выбираю быть сильным, активным, позитивно мыслящим.

Я становлюсь отдающим.

Я отдаю все больше и больше – и создаю пространство для получения.

Я творец себя, своей жизни, своих денег!

Я источник моих денег.

Я главный создатель моих денег.

Я создаю обеспеченность.

Я создаю денежную работу.

Я создаю изобильную работу.

Я выбираю свою работу.

Я считаю ее своей! (на срок, который я выбираю)

Я выбираю свою работу как источник средств и опыта.

Я выбираю свою работу как источник профессионального роста.

Я создаю легкую, интересную работу.

Я создаю работу, полную возможностей для самореализации.

Я создаю творческую работу, в которой раскрываю весь свой потенциал.

Я создаю работу, которая приносит мне деньги.

Я источник своего благополучия

Я ищу и нахожу денежный поток.

Я вхожу в денежный поток.

Я в потоке денег.

Я творец возможностей для получения денег.

Я ищу легкие возможности заработать деньги.

Я создаю почву для легких денег.

Я притягиваю изобилие.

Зарабатывание денег приносит радость.

Я привлекаю денежных клиентов.

Я привлекаю мощный стабильный поток денег.

Я выбираю короткий и легкий путь к богатству.

Я обладаю всеми необходимыми для жизни ресурсами.

Я владею нужными мне знаниями, опытом, профессионализмом.

Я – ценность.

Я стою денег.

Я стою много.

Я достоин всего лучшего.

Я достоин богатства, комфорта, успеха!

Я рожден для успеха и процветания.

Я создаю себя денежным человеком.

Я верю в себя.

Я верю в свою ценность.

Я всегда смогу привлечь деньги в свою жизнь.

Мир полон денег, и мне всегда хватит денег.

Я разрешаю себе быть богатым!

Я много стою, много умею и много получаю!

Я позволяю себе много хотеть!

Я заявляю о своих целях и достигаю их!

Я учусь просить.

Я прошу смело.

Я заявляюсь громко.

Я начинаю заявляться на большее.

Я учусь просить легко.

Я учусь просить много.

Я открыт большому количеству денег.

Я привлекаю много денег.

Я смело заявляю о своих желаниях.

Я притягиваю деньги!

Я принимаю деньги!

Я готов принять большие суммы денег!

Я разрешаю себе процветать!

Я достоин жить в комфорте и достатке!

Я стою сейчас всех богатств мира!

Я жду деньги!

Я открыт деньгам!

Я привлекаю деньги в мою жизнь.

Я открываюсь принятию денег.

Я принимаю деньги легко.

Я принимаю много денег.

Я окружаю себя деньгами.

Я наслаждаюсь деньгами.

Я привлекаю непрерывные денежные потоки.

Я притягиваю бесконечный поток денег.

С каждым днем я становлюсь богаче и богаче.

Я открываю руки деньгам.

Я в водопаде денег.

Я в денежной струе.

Я в денежном изобилии.

Я под денежным дождем.

Я живу в денежном водопаде.

Я в широком денежном потоке.

Я постоянно получаю деньги.

Деньги приходят ко мне легко и естественно.

Деньги идут ко мне потоком, и я нахожусь в этом потоке.

Я спокойно отпускаю деньги и знаю, что они ко мне вернутся, умноженные.

Двери моего дома всегда открыты для денег.

Я и деньги – счастливые партнеры.

Я и деньги – всегда вместе.

Я привлекаю в свою жизнь благополучие и богатство.

Я дружу с деньгами, и наша дружба крепчает день ото дня.

Я люблю деньги, и деньги отвечают мне взаимностью,

Да будет так в твоей жизни!..

